Spis tresci

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, 6
Od czego rozpoczac Nnegocjacje? - - - - - - - - - - - oo oo 9
Dlaczego negocjujemy i co warto wzig¢ pod uwage, przystepujac

dO NeQOCJAC)i? === === === = - m oo 10
Jak przygotowac sie do negocjacji? - - - - - - - - - - -- oo 13
Co dzieje sie w naszym umysle i jak wykorzysta¢ to w negocjacjach? --------- 14
Jak pokierowac rozmowa, aby negocjacje zakonczyty sie sukcesem? --------- 16
Odkryj swoja osobowos¢ i stworz strategie negocjacji

na miare jejpotrzeb - - - - - - oo 21
Osobowosc i jej znaczenie dla negocjacji - ----------------------------- 22
Potrzeby fizjologiczne - - - - === === m e e 24
Potrzeby intelektu - - - - === - === - - - oo 27
Potrzeby duchowe - - - - === -- oo 33
Potrzeby charakteru w aspekcie negocjacji i strategii - - --------------- 41
Dominujacy typ charakteru = DOM - - - - === <= o oo oo 48
Dostosowujacy typ charakteru — DOS - - - = === - - o oomo oo 57
Maksymalistyczny typ charakteru — MAK - - - - - =<« - oo o ooomooo oo 60
Minimalistyczny typ charakteru = MIN - - - =« <<« c - oo oom oo 66
Inspirujacy typ charakteru — INS - - - === - oo ommo o 69
Systematyczny typ charakteru = SYS - - - - <=« - - oo oo oo 74
Odkrywczy typ charakteru — ODK - - - == = === <o o ooomoo o 78
Konserwatywny typ charakteru — KON - - - = = - ==« <o o oo 82
Weryfikujacy typ charakteru —=WER - - - ===« - - oo ooomo o 85
Harmonijny typ charakteru — HAR - - - - - == - <o o oo 89
Empatyczny typ charakteru —EMP - - - - - <<« - oo oo 92
Rzeczowy typ charakteru —RZE - - - - - - <=« - oo oo 96
Odwazny typ charakteru = ODW - - - -« - === oo oo omm oo 100
Asekuracyjny typ charakteru — ASE - - - - <= - cooooo oo 102
Hojny typ charakteru —HOJ - - - - - - == - - oo oo 106
Oszczedny typ charakteru = OSZ - - - - == === == coommmo oo 109
Faworyzujacy typ charakteru — FAW - - - - ==« - oo oo 114



Réwnowazacy typ charakteru = ROW - - - -« - - <« oo ocoomo oo 117

Pochodne typy charakteru - - - - - - -« --coocommmoo 120
Jak wykorzysta¢ rozpoznawanie charakteru w negocjacjach? - - - - - - - - - - - - - - 123
Mechanizmy negocjacji w sytuacjach codziennych - - - - -~~~ -~ 129
Jak otworzy¢ i o$mieli¢ rozméwce? -~ - - - - - - oo oo 130
Jak negocjowac i rozmawiac ze swoim dzieckiem? - - - - - -~~~ -~ - - -~ 131
Jak rozpoznac idealnego partnera/idealna partnerke? - - - - - - - - - - - - - - - - - 134

Mechanizmy manipulacji - jak rozpoznac jej symptomy

ijakjejunikngé? - - - - - oo 137
Techniki i strategie manipulacji oraz sposéb radzenia sobie z nimi - - - - - - - - - - 139
Jak wykry¢ sprytne formy manipulacji oddziatujace

na nasza pod$wiadomos¢ i jak sobie z nimi poradzi¢? - - - - - - - - - - oo - - 148
Narzedzia sterujace w negocjacjach - - - -~ - - - -~ - - - - oo 157
Sterowanie rozmowa i reakcjamiludzi - -~~~ -~~~ -~~~ 158
Nagrody, kary i sankcje - kiedy, jak i dlaczego - -~~~ -~~~ -~~~ -~ - - - -~ 159
Asertywnos¢ - jak ja wykorzysta¢ w negocjacjach? - - - - - - - -~ 163
Tajniki skutecznych negocjacji - - ----------- oo 167
Motywacja — jak zacheci¢ ludzi do wspdtpracy? - - - -~ -~~~ - - oo 168
Putapki negocjacyjne, stres — jak ich unika¢? - - - - -~~~ -~~~ - - - - - -~ 172
Kompromis — jakie pytania zadawac i gdzie szuka¢ kompromisu

W negogjacjach? - - - - - - - - oo 179
Strategiczne zasady negocjacyjne — na co zwraca¢ uwage,

zeby negocjacje przebiegaty sprawnie? - - - - - - - - <o oo oo 184

ZaKORCZENIE = = = = = = = = = = = = = = = = e 192

4

www.samosedno.com.pl



