Spis tresci

WeteD. Josibueddto fra Sl e o s wle @ win v w diw i m e e w e e s e e SR e RS 5 e e 1
Wielka Sz0etka -« 5 & 5,55 5 5.5 5.5 5 54 58 Fae s B E 58 b EeE s S s sTeR kR W s 1
KIMJEStEBMY = o « o« 4 %o 0 wlo v s 0o m s wieme mam o e e sBINE Hoh we s 2
Kto powinien przeczytacte ksigzke? . . . . . . ..o oo ORI LD L LG 4
Jakkorzysta¢ z ksiazki NeZOCIACIE « v i o s v o ¢ v v 5o w0 0 v BTGV WL LRS00« « - 4
Jaki jestiklad tej ksiazkifl3essii A (5l 5L o 00 WS SRIREANE SO G B T 5

Czes¢ I: Podstawa jest dobre przygotowanie . . . . ... ................. 5
Czeé¢ II: Wyznaczanie granic i okre$laniecelow . . . . ... ... ... .. ... 6
Czesé¢ III: Utrzymywanie dystansu emocjonalnego. . . . . . RS wesetdanl . . . 6
C2esG IV Czy slyszymy toSamO?. « w v v « v s o v s wew » we o B G L W $ w0 s 6
CZeSc V. POWICAZ 0, COCHCEEZ o v sis s v o0 ¢ v w5 65 6% @m0 08 5% % by s Abene 6
CZes¢ VI: Finalizowanie negocjacii « « « « « o s sy sirinas idisemisy s s s onemn o soe sogq 6
Czeé¢ VII: Skarbnica dekalogow . . . . ... ... ... . 7
Symbole graficzne” . . : 1w oo o S0 PIGNESSHBR Ly, SOSTEBNMIRGIN, | L 280 7
Dokad teraZ POse: s wn v s v 5 » « o 0l VESINTIR SOXGOBUBER O N L 0 8

CZESC PIERWSZA

PODSTAWA JESTDOBREPRZYGOTOWANIE . . . . . .. .. ittt it it e it e 9

Rozdziat1 Negocjacjenacatezycie .. ......... ..ottt nnans 11
Miej wilasngwizjeprzyszloScl . . . . ..oov o0 o0 CHIFLGU LTIV LR G wdie . 11

Popracuj nad swoja wizja przyszlosci. . v ofows awedosgade, s el L, 12
ZODOWIAZATIRS o« = o< or s s visr @ somsmnie s or s o0 o ST GOIPUI o w2V BITRTDGNE LY . 13
Zaplanujcie swoje Zycle Tazem.. . <o » « » « « 4 st Gl WRTEIRIG W ok GlT g LET . 15
Przysziosé Twoich dziecl . c.c.s o o5 5 5o oo o sntinte s AU G RIGTG Slvaisids 15
WyZnacz sWoje Wattoscl: ... . o 800 al o o Wil Bt Rsleiniin s Gra . 15
Negocjowanie Todzinnego CEIL « v v vw o v o v v o o win s wis o wio oo v wgo vos oie s 16
| £ G ) afe fo e D it e AR A R A N e R 18
Plan piecioletni (bez ztych skojarzefi prosze)! . . . . . ... ... .. ... ... ... 18
Odslowdoczyndw. . . . . . . e 20

Rozdziat2 Przygotuj sie,aodniesieszsukces . . . .. ... i i i i e e 23
Gorasten; ktomwie wieceji on istan s « s mdrnd vhipd slasobtsol s aiasmdn S . . . 23
ZabawaiwideteRbwWa i &, o oo a0 00 viw v 0 o DULBREABO G0, 1B IV ianate o Mo o 24

Rozwigzywanie zagadkiwartoscis w.s s o o « o o st s sdaiatomn Grsnn i ds o o o 24
Dowiedzisieezegodo przeciwWnikue. . . o 54 0w o 5% 5 salifsditle s bBiomind « ke 28
OdszukajWladeiwai0S0be: .« oo « « svieo v cive v w0 v v e 0 6 RBGTIE S AT 32
Jezeliniemaszwyboru. . . . . ... ... 32
Wybieranie partneradonegocjacji . . . ... ... .. .o 32
Negocjacie ZE ZNAJOMYIML . o < v ¢ o v v v oo v v v eieais o v oo o oW wbie uinte s 34
Poszukiwaniedrugiegodna . . . . . ... ... ... oo o 34
RODMOMREEIT 1.5 o0 Cv v e s i v s 58 6 b5 G A Bk et el e 36
KwesHONATIUSZ . 7« 5 % o el 8 0 006 e ol 0T, W T T R R N 37
Przygotowania do negocjacji zagranicznych. . . .. ... ... oL 38
Jak staésie , swoim”, kiedy sienimniejest. . . . . .« o & wisieis wiie it 0 SR 38
Najpierw zastanéw sig, czegoszukasz . . . . . . .. oo v i i i i 39

AletoTiE WSZYBHKOL: i issvs o 56 mus 0 6 s @ s osinnis w6 o FERE G M AR wpts e 40



X Spis tresci

Rozdziat 3  Jak zaplanowaé pierwszespotkanie . . . . ... ... . i e e 43
OtOCZENIE. o 61T o 5 m 5 5+ Db eftiads B8 » PR Bl Mg 5 s & s s G B3 ® 68 55 & 5 43
Negocjowanie na wlasnymgruncie. . . . . ........................ 43
GAZIEMBIASE s & 5 5% 55 9 G 56 G 6 & 6 5 5 % 5 &5 00 s els B der o 16 fa con s hass 55 B 6 b8 44
Jakiulatwiésobie shichatiei s .. v v v oo ibon o Tok o v oM T Ak = o 45
Planyj z duzymWyprzedZenienm: . o v o o oo s 56 5 s w6 w0 w0 wis w5 v v b 46
Lista:zaproszonych:@o8clis v w « s« w o w6 w6 w o 6w w6 B0 ¥ & 85 5 G0 s w5 8,56 5@ s 47
HarmonoOgramTOZMOW: 5 s % 5 5 s/ 5 4 56 55 56 5 5 © 581 56 S0 &l o 6w e sl o % 47
Wiystarczajacyczasingatd s ¥ il o o S 5 e b a0 eghial oboshler o o i iy, =, S 48
Przygotl]Sie v itu's diditile vv oo o 4 s mm o mos v s @ § 0 @ o &R RS ENOTE - 49
UijakiuWaga: . o sa.5e o » varels dad soatie 1004 8% 5575 & Mo DA AL 49
OdpowlednimbIOT: & s« «.o & w0 w0 0w sreimieniny o S0 Rk sed 5o saiwl el Ea s 50
Jak przekroczyC PIO o o i v v v & 5 5 5 6w 5 & 6 @ s Reng e e Bl 6, SEIRYRIO S 18] < 51
Przygotowanie do spotkania z przedstawicielem innejkultury . . . .. .. ... ..... 52
Kogo.:ZaprosiCy .o o .o o.s w5 5 wbs bt sRors i 050 e B o v lb Jodaeyi o LABRRoh s, wins 52
Zatrudnianie HUMACzA . o . o Sioleesihon T b0 BIE Gt A Anslai  pdan s o s 52
Jak szybko przejsé do'sednaATZeczyR e  » wive s sobiinits ars maaible W lodoa D e o s 53
Acozpositkiem, 5 e 7P e e o T e v ¢ Sl wi e I ban 3 e . o 54
CZESC DRUGA
WYZNACZANIE GRANIC I OKRESLANIECELOW. . . . . . ..ottt i e e e 55
Rozdziat 4 Wyznaczanie granic... i nieprzekraczanieich . . . ... .................... 57
Co nalezy rozumie¢ przez wyznaczanie gramic . . . . . ... ... ..oiau 57
Konsekwencje niewyznaczenia granic . . . . . .. ... ... 59
Cztery etapy okredlania granic. . . . .. ... ... ... 59
Pamietaj, ze zawsze MasSZ WYbOT! . ¢ . ¢ « wi o &t b5 B e SN S W 60
Wiedz, jaki MaSZWYDOT '« ww s & ¢ o see v v s 5o dopdasnin fesnendls Dnlsibs 61
Jakie masz, w.przeciwnymrazie? .. . ..s c.. o o oo o i st v sl fuhd . 62
Wiedz, jak egzekwowac¢swojegranice . . . . ... ... ... o L., 62
Wyznaczanie swojego ,pUnKtIOPOru”. . . oo b v v vn v on o v oo did wde s o s v s 62
Nigdy*nie:dajsie przyprzeé domurin. i -« sai ol iatda i ¥ oweeam B8l awisig & o o % 63
Ponownie:zrewiduj:swojegranice. «{: ' s wvwathe s pal i b wrh el sibteandd Lol 64
Czasem najwiekszy interes robi si¢ nie robiacinteresu . . . . . . ..... ... .. .... 64
Rozdziat5 Wyznaczanie celéw-sigeganiegwiazd. . . . ... ........ .. ... 65
Wyzhiaczanie'dobrego Celtl. "y v 7 25 il o s i st o o ioncitit, S5as s @it i d b ¥ 8 B 66
Aktywne uczestnictwo wszystkich czlonkéw zespotu . . . . .. ... L. L. L 66
TrZyMaJSleteINatil o 5. 1 56 & 5 55 5 & 2@ 5w 9% 50 0@ 60 0@ 0 ol B8 b ow b0 bos b 67
Nie wyznaczaj sobie zbyt wielucelow . . . . ... .................... 67
Postaraj sig, aby Twoje cele byly konkretne — nie ogélnikowe . . . . .. .. ... ... 68
Wyznaczaj cele ambitne,aleosiagalne . . . .. . ..o oov cowiin i v e vl 68
Ustal hierarchie swoich celOWn ... s« s & s o5 o800 & % a ol Siad i o v arami o o o & 69
Cele dlugofalowe kontra cele krotkofalowe . . . .. ..................... 70
OfeTta WBEEPIIA « ¢ avv v vin v wn we wrsmorm s woan s w0 e s RTINS Rl I e 70
JAPONIA, oo o vrersrmos w0 w5 mwm s 5w smw 0w s ms w VBTV BRBE A Mt v s 71
BliskiWSChOd.: .- o5 wms w5 608 8 5 5 wwng 7 & 5 ety el wadng watris W . 4 . 72
BadZielastyCony o i s a5 5 fias sl & & & fo & o wes s SH BTS00, ERrERed . 6 72
CZESC TRZECIA
UTRZYMYWANIE EMOCJONALNEGODYSTANSU . . . . .. ..ot i it i e e e e 73
Rozdziat 6 Nacisnij swéj magiczny przyciskpauzy . . . ... ........ i 75
Definicja prayciskil pAUZY ..o sis- oo s WSS 38 lonh o Bl e soiedet 48 4 % 75
Jak powiedzie¢ drugiej stronie, Ze potrzebujesz przerwy. . . . ... ... ... ... L. 76

Kiedy przycisngé PAUZE . coose-cve wromn sis wis smne & wininisnse wosnil WLENE FUTUS iy 77



Spis tresci Xl
Przyci$nij pauze, zanim wyraziszzgode . . . . . ... ... 78
Rob przerwy, gdy kto§ Cienaciska . . . . . v o oo v vs v vnmiins s an e s 79
Jezeli nie tylko Ty masz przyciskpauzy . ... ............ ... .. 79
Przycisk:pauzy a ratowanie Zycia . . . . . « o s s v oiewr s olesnts e G oie e om0 0T s 80
TrodueferiRtys ML L8 w s o 0 v v balte! semideag stertpabaiie sade U o 80
ROZWOAMINLEN il e w i iie o 5 o 8 @ oa @ ¢ 600 wyms 1 GlERG Sl e Wi & 80
[ 110700, i R St A R R St e T L LR 81
Pow6dz, pozariinnekataklizmy . . . . .. ... ... . i .. 81
SprzedaZ UKOGHANE] TZECZY « v v siis v v o v o o w00 m ATahws Bowtsmes afb ot /s o ' w5 82
Rozdziat7  Jak sobie radzié¢ zdrazliwymisprawami. . . . . .. ..o i i i i 83
TWOIE CZUICIMICISCR, .. o refes o) 1ol ) 3 iorionapisl o aisr 8.3 5 s 3 5 5.8 i 3.5 4505 o6 § 5 gd % 5 83
Jak zapanowa¢nad gniewem . . . . ... ... 83
Wyrazanie.entuzjazZmul, . « o o v o v o v o e s o s v o v ois s n st s e e e s 84
BAAZ aSETtyWRIY s <5 s s 5« w5 5 sits s 5.8 65 8§ 5 B s mye S 88 wdE Sus we 4o 86
Jak radzié sobie ze zniecheceniem. . . . . .. ... . ... oo 86
Jak radzié'sobie ze wspotpracownikami. . .. v ooin st T ae b sim e s e e e 87
Jak radzié sobie z biurowym zlo§liweem . . . . ... ... ... oL oL 87
Jak radzi¢ sobie z bierna agresja wspotpracownikow. . . . ... ... 88
Nie tea¢ kontroli'podczas spotkania. . . .. .« « v o v so o biiaeiae’s Wid e o w0 s 89
Jak sobie radzi¢ ze stresujacymi sytuacjami—wskazowki . . . . . ... oL 90
WO ZBAMYINBODA . 5 oo woo o o5 ms, we wn oo o o R SIToes TR, o v s 91
Zatrzymaj sie, rozejrzyj i postuchaj... zanim sie zdenerwujesz . . . . . ... ... .. 91
Trudy negocjacji w dlugoletnich zwigzkach . . . .. ..................... 92
Wakazowkidotyczace IO, . . ' v v 0w e e s e e PRI sl e e e 93
SpecialNe PrZygotowania. . . . . . i v e v e v s s s e e BETRE e Ee s s 93

CZESC CZWARTA
CZV SLYSZYSZTOSAMO.COJAY 1.s o-ome i u coinno s o o wiv 0 s bie ayosis i il i srnranadn sl s Faieiia s 95
Rozdziel 8 = iShichanie/droganaszezyt . . . . c.vn i swowiu s vannnh 20TV EEE s 97
AktywhieshicHanies J0awL 50 v u s o 0 MR IR IR RREE IR PR D 97
Czyjestesdobrymstuchaczem? . . . . .. ......... .. ... ... . 98
Jak czesto przerywasz (A>T TR L el LUV BRI BES TG i 98
Zapytajprzviaciela: W FEF W ERL s Ve v VIR ¢ e oS BRI L 99
Co przeszkadza w zostaniu dobrym stuchaczem . . . . .. ......... ... ... 99
MechanizftiGBFoIIYFioiR (¥ &, 15, afie DGRl JHUE FISONTTE e, (KGR0, % . 100
BrakpewtioScisieble .« .« . .. ColERIC ORI SR TR SR 100
Spadekmapieeia & s L e sk e a bt ve b ek pe s S EEVTR Ul L 101
IIAWHK R T 5 o sl at a5 8 s e e S e 2R ARG B, 101
Uptzedzenie . . ¢ o3 5w vv vm o v o v B s s b R e R o 102
Niedocenianiednmpeh . . o2 4 oo ob o0 o o SESIT R S VR NI 102
Dzieki stuchaniu mozesz wspia¢sienaszczyt . . . . ... ... ... 102
Jak stuchaja w innych czeSciach $wiata . . . . ............... .. 103
StluchanienawyspieBali . . . .. ............. ... ... . . . 104
SHhaRiE W AIBIVOR [ s 1 ¢ v vv bm wm o w5 whe o s s s o s w s 5 s m s wphaunfs 104
Shichanie W JAPOTUL . ¢ v cive o o o v oo e sw oo a5 5 a5 5 s 54 3 BEAT s 01v 55 104
Rozdziat9 Jak staé sigdobrymstuchaczem . . .. ...... ... .o i 105
Smieciodsun Nabok. . . . . v v v e 105
PoHGZHOMZECHT S % T i w s wiw 6 ai w5 608 5 55 8 0 3 STnsn e s g i 36N 106
OBUADIBIC ¢ e v 55 6000 5 8 5 505 55 5 o GiEn R B Sbih Bsbann e i o|& aton abie s o i 106
ZapIBZtO SODIE™? . VUL LG cTN L e e wsl e b e pe e (808, S e 106
Komunikacja miedzy kobietami i mezczyznami . . . ... ... ... 107
RAAT-AIAKODIE" . 175 o o oo s 0 6w s x40 o e win wis e w s e el e s e s 108

RadydlameZezyzn . . . . . . . oot i it 108



Xl Spis tresci

DY Juie papigrstear sy WO SRS G v v o S ST AUAES PNEL BITREYYT | & 109
Nie uzywaj zargonu zawodowego. . . . . . . ............ ... 109
Wyjasnianie pej¢éwaglednych. . . . . . . 450500000 §200r ) ool o 110

Zadawanie pytan: wspaniale narzedzie. . . . .. ............. .. ....... 110
Unikaj pytan sugerujacych odpowiedz . . . . ...................... 112
Niczego nie zakladajzgory . ... ... ....... ... .. ... ......... 113
Zadawajpytania otwarte . . . .« . v vv vt v e s ey ST 114
OPYUIESEORR TR, » » v« v v ww s 5 5 & & v oo SOSUNRY SO LTV Uevep] | 115
Niemarnujswoichpytafi. . « « v vov v vvvn v o V0T RGN & T are | | 115

Niedajsiezwies¢ . .. ... ... ... .. ... 116
Nietolerujunikéw. . . .. ... ... .. ... .. L 116
Nie traktuj stwierdzenia na rowni z odpowiedziq. . . . .. .............. 117
Unikaj zbyt wielu zaimkéw. . . . . ... ................ ... . ... . . 118

Sprawdz, czy druga strona Ciestucha. . . . . ............. ... .. .. .. . 118

Pozwdl, aby zapadlacisza . ... .......... .. ... ... ... .. ... ... .. 119

Rozdziat 10 Glos wewnetrzny jest Twoim najlepszym przyjacielem . . . ... .............. 121
Jok znalekt swoj glos wewnetrzny . . . . . 200 LN W hwiE sy e AL, . 122
windamost 1 podSwindombBs: (1008 Uil nid §leld B ol s oides wa dal 122

Archite kTR IOZZU . - v v v & v s « v & o« B IATOGE BEsabpy Simed pant 0] | 123

Jak mozesz wykorzysta¢ swoj gloswewnetrzny . . . .. ... ... 124

Dwaglosywewnetrzne . . . . . ........ ... ... .. .. . 125

Zwro6¢ uwage na wyjatkowe wiadomo$ci. . . . ... 125
Wiedz, z Kim masy doczynienia . . .. .\ daiy s an iy agasg vhid 125
Watpliwe interesy . . . o, i o u v en o o WA S RSO0k LlnisedaW | 127
Wyrzutysomienia . . . .. v v v v i v o s s e EERACIORYSTE 278000 | 127

ROZAMEITT: JORYKOIMN . Ll oo v cinnivnomsonciinswannysss AIRAEER 08 129

Wezyscy jestedmy dwajezpeznd: « . .« o 'v 5005w SALIOORAG DT EYIEY 2 129

COMBWIRORMEGIIIN '« 3 0% 5 h kv e vann v TR R SO R AT o B dodvl 131
Jak dopasowac jezyk ciala doswoichstow . . . . ... ... .. .. ... ... ... 131
Oeeziytyorante JeuyRa Gl v . o o« o v« 5 < v 5 5 £ mawnprdnmls mrrwle b bafadins 132

Wykorzystanie wiedzy na temat jezyka ciala podczas NEGOCIACH v -v:nyuicy wismers Laf = « 135
adziestapiy /bl ee 0w M9 8 S SIS o 5 e e e Bt NS o 136
Pletwsze SPOtKAIIe. « v . 5 oo s sivmonstls; dmrmrmeloeshmetunis s ossbomd gom oom o2 137
Jak pokazac, ze jeste$ otwarty (i jak rozpozna¢, ze Twoj partner nie J88L). i ivieshé o o 138
Sygnaly swiadczace o zmianie nastawienia. . . . . ... ... ... ... ... ... 140
Jakzwalczyénude. . . . ... .. 141
Jak okaza¢ pewnos¢siebie . . ... ... ... .. L 142
Sfinalizowanienegocjacji . . . .. . ... ... .. L 142

Nie zawsze wierzwto,cowidzisz. . . . ... ....... .. ... ... ... 143
DO I Y. oy v 708 5y P wys et & b st ket 143
Przeanalizuj gesty towarzyszace. . . . . . ... ... 144
UWREBIMADIE . o s suvw v oo hah v oimmmyw L snad s s o 144

CZESC PIATA
WYRAZSWOUEMYSLL. . . . 0 0 .ivnseewtve sownatenn vos oy 09002 pnsthules 147
Rozdziat 12 Klarowno$¢ sposobem nazwyciestwo . . . . . ..o oo oo 149

Cotoznaczy mowicklarownie. . . . . ... ... ... L 149

Cay Ty ToWisZjasido?d- (i D008 b Lot i it v e o JEWET 00 R0l 150
Badanie klarownosci swoich wypowiedzi . . .. ... ........... ... .. . 151

Wskazowki, jakmowicjasno. . . .. ... .. .. 152
Uswiadom spbie swaje cele. ... &....o 81000800 WHERns wehsin shedipu g s 153

UKLOChlebies <. o 4 45 4 6 3868 3 650 s sndin b s o b o 08 st yBeA 153



Spis tresci X

DotrzymufiobIetitic «o . siv v v v v v 00 mie e w s e BRI ke e T 154
Robimotatladis, say.rorena hie s bt BNy PANDRME S8 4 ks L iR a0 . . 154
Sprébuj swych sit jako dziennikarz . . . .. ... 155
Przeszkody nadrodzedoklarownosci . . . ... .. ... ..o 156
Strach przed odrzuceniem . . . ... .o ee il o e s e 156
Obawa przed zranieniemkogo$ . . . . . . .. ... .o 156
Przeszkody ZeWNELIZNE, . . . o v v v vt v v v v i e e 157
Kiedy nalezy powiedzie¢ ,nie”. . . . .. .. ... ... .o 157
Wysokacenazabrakprecyzji . ... .......... ... o oo 158
NajWwyZSZacena . . o o v v v oo v v o s von e one sl idvii o, 158
ZniKajace UMOWY « ¢ v o v v v v v v v v o e mn v v o an s e anin i ainloe .. 159
Cena, z ktérej nawet nie zdawale$ sobiesprawy. . . . .. ........... ..., 159
Najgorszy moment —koniecrozmoéw . . . . .. ... ... 160
Rozmawianie z osobamiz zagranicy . . ... ... ... ... 160
Rozdziat 13 Stowneznakiprzestankowe. . ... .. .. .. ...t vt nn 163
Zwroty, ktorych nigdy nie powiniene$ uzywac podczas negocjacji . . . . . .. ... .. 163
R/ T R A R e A S R R L N 163
JZamierzam byéz Panem'szczery” .. . .. . ..o 0 L i Lo a e e L 164
TWOZAIDOPIZEWOZ! o s s oo o oo oe vx o0 o o DOALIUER (T SR d o G ot 164
~Twoja noga juz tu wiecej nie postanie” . . ............ ... 164
Obelgi wszelkiegoYodzajll .« « v v o tovvv v v oeve e vimtii e 165
Jak naméwi¢ innych do precyzyjnego wypowiadaniasie. . . . . . ... ... ... 165
Osoby czesto odbiegajaceod tematu . . . ... ... .. 166
Osoby, ktore czesto wiracaja siedorozmowy . . . . .. ..o 166
Nieprzygotowani . . . .. ....... ... 166
ZDYEZAECL 5/t 5+ o s 5 0 ss vs s s e m s s s e s w b w e w s s s b Tere myiersfe v s 166
Cztery strategie dla kobiet, ktore cheg, by mezczyzniichstuchali . . .. . ... ..... 167
Strategia pierwsza: Unikaj przeprosin. . . . .. .......... .o 167
Strategia druga:badzkonkretna. . . . . . .......... oo 168
Strategia trzecia: Badz bezposrednia — nie poprzestawaj na aluzjach . . . . ... .. 170
Strategia czwarta: unikaj okazywaniaemocji. . . . . .. ... 170
Cztery strategie dla mezczyzn, ktorzy chca, by kobiety ich stuchaly. . . ... .... .. 171
Strategia pierwsza: nie badz protekcjonalny — ,stonko”, , dziecinko”, , kotku”
TiAneNiestoSoWNe OKIeSIEIIA " sxtbuii-ive firsie 'n s simbs o sbayelnmsnene s siinmts oo o8 171
Strategia druga: porozmawiaj, zanim podejmiesz decyzje . . . . . .. ... ... .. 171
Strategia trzecia: podziel sie jakas osobistauwaga. . . . ... ... 171
Strategia czwarta: unikaj okazywania emocji. . . . . . ... 172
Jak zepsuékomunikacje. . . . . .. ... 173
POARIEEGIOS T % 00T v ve vw wie v e v g e s e e e e 173
Darujsobieszezegbly . . . .. .. oo Ul ol oUT L d GG o 173
Nie sprawdzaj, czy druga strona Cig zrozumiala . . . .. ............... 173
Odchodzi méw w tymsamymczasie. . . . . . oo oo v v v v i e 173
Zaléz, zekazdy Cierozumie . . . . . .. ... 173
Nie dopus¢ do zadawania pytari lub wyrazenia sprzeciwu . . . . ... ... ... .. 174
Rozdziat 14 Negocjowanieprzeztelefon. . ... .. ... ... .. .o 175
Jak dotrze¢ do wlasciwejosoby. . . . . . .. .o 175
JakominaéstraznikOw . . . ... ..o o e 175
Zostawianie wiadomos$ci . . . . . ... e i e 176
U A et ooy PL L 177
Zebranie dokola jednego ,ogniska” . . . . ... ... 177
Konferencje przy uzyciu telefonéw . . . . ... 177
Podkre$l WagerozZmowy . . . . . ..ot i e AP P 177

Waznyjestpoczatek. . . . . .. .ot 178



Xiv Spis tresci

PoczateK TOZMOWY: » « o v s ss s 0 m o 8 58 w8 m s ¢ 2 v spoAoidndaisgatiolls - 178
Jak méwic i zachowac autorytet przeztelefon . . . . . ..... ... ... . ... .. 178
Jak podaé reke przez telefon . . « . « . « . « ot E e S DS 179
Jakie pytahia nalezy zadawagé. . : . « ¢ « « o ¢ caFemnnwel oLt s hedseasd 180
Aby by¢ najlepszym, musisz posiada¢ najlepszy sprzet. . .. ... ............ 181
Centrale aUtOMAtYCZNe . + o' v o o s o s v & o ¢ v S04 Grinnln st hastpismes D 181
Aparattelefoniczny o v : w6 w6 w0 55 55 85 ms ® e 0o SRFENGE Ealamgd s 182
Telefony gloSnOMOWIACE & - « v oo v v v v o v s St o a dwlatling o i atd 5l 182
Zestawyshuchawkowe .« . . .« v« v v vv v v e oo ditavung b ahie o e 183
Telefonwsamochodzie. . . . . . ........ ... ... . i, 183
Telefony KOmMOTKOWE o ¢ o« wo s w8 s 516 86 6.5 8 5 w5 50l Gtk ety s » 184

CZESC SZOSTA
FINALIZOWANIETRANSAKCUL . . . . o o i i i i i e e e e s 185
Rozdziat 15 Negocjacje, w ktérych wygrywajaobiestrony . . . ... ................... 187
Dobre rozwiazanie i zte rozwigzanie . . . . . . . . . . 0 ittt 188
Mity o negocjacjach, w ktérych wygrywaja obiestrony . . . . .. ............. 189
Jak doprowadzi¢ do tego, aby wygraly obiestrony . . . ... ...... .. ... .. .. 190
Rozdzial 16 Pokonywanieprzeszkéd. . . . . . . . . ..o i ittt e e e 195
Pokonywanie przeszkod....c «s o5 sung o ¥ A5G0 WA B Mo S0 s L L 195
Typy osobowosci, ktére przeszkadzaja w sfinalizowaniu transakcji. . . . ... ... .. 196
TYXAN, o, a5 5 Sttt s o s el omti OO R LIS ATISPRIY T NG Dt rep{BAt) 46 196
KIZYKACZ 15, s s oot mrsb iz gy 6 3 & 3 oo o aATA, 100, BIIMGEE 3 glagre yoold | | 197
Negocjacje z kim$ stawnym lubszefem. . . . .. ... .. o .. oo oL 199
Uprzedzony KUPIEE : o & & 5 ¢ o w5 65 56 55 35 49 o5 5 o SONUIIRIGNEG 199
AMoZetoTy? v s s p o s s as &5 s 86 G mhss 5s 5o e s m s s om0, 200
Denerwiijgeastaktyka. =508 B0 BR300 0 SIS0 o WO E SR s s Ia T i 201
Cigglasgmiana pozyeji~ - & 5 »a « e o6 oS P SRS IRAHEY S8 AL RIS 201
Dobry: glifta; Ztyighing o« v o 85 56w v 0 3 500 o FIEFERE SREE SR I BpalE GG | 201
Niewidzialnypartner s {150 UTad B2 ol P F UGS T8 s ailsnd « 202
Niejednoznaczne przeslania  « « « &3 WA TR ol SRS T 203
~Ustapmy po polowie i miejmy tozglowy” . . . ....... ... ... ... .. ... 204
Ztyswplywistodowiska: « D8R T IR ENDRIOG B0 JPn WIBISRIEIETY | | 205
Najtrudniejsza przeszkoda —druga stronaodchodzi . . ... ............... 205
Jezeli odchodzi:druga strona i &5 50l 4 TN Wit iR BRARR SRR o 205
Jezeli druga strona wraca fia kolanachs® ©-o0 ith 2l 8 S0 p DRI T L 206
Jezeli-odchodzi Twoj konkurent o . 035 - ndb vt o Sl EInE slmds ity o 206
JeZelito! Ty 6dehodZISZ « v v v v ninin oo v bs ww o o 5 SPEIUIRIRIL HIRTIRE 46) 207
Rozdziat 17 Osigganie porozumienia—wielkanagroda. . . .. .. .. ..., 211
Co:toznaczy podpisac POTOZUIMMIENI S i s: ey s, o518 torsot o ibite sty s 5, 4k s mohs i o 3 211
Zrozumienie jezyka prawniczego . . . . . .. ... Lo 212
Jaktosierobinaswiecie . . . . . . .. .. . e e e 213
Kiedy zakonczy¢ etap Negociagii srs: vua sy erses tae v siorio siw e, sifspe i s mnmralyeabll o s 215
JAK'KRONCZYE s « 5 w665 o 5% 5iis B 508 56 & 6 B 0§ 906 Ba 56 5 5o 8o 88 &6 86 ¥ a s s 216
PObry KONIeC: .o &t & & % % % W%t & 5 8 § 5% e ot S SNRNIR0sT | RUST 216
Trzy niezbedne strategie, « + « 5 s ¢ 5.6 55 5 5 o5 5 S0 RN 09 V9THER M4 217
»Iransakcja WidZana™ .« » « o5 v b e b we e e b SIDRRIRER PRI 2B | | 218
PrZeszkody . ot s %3 vt vt s n 3% ah bis we v bh ws bt OOTRINS ASLAEIOS, |, 219
POKONYWATIE OPOTOW: 1 . & s & o sl b o ok 3iie s wis oo 3% ¥ 5% sk w7 s oidrig Rl 219
Wykorzystywanie pytan do osiggniecia swojegocelu. . . .. .......... ... 220
Wracanie do punktuwyjscia = s « v v's vs o ST LSRN AT o . 220

Sfinalizowanie rozméw w gronierodzinnym . . . ... ... oL 221



Spis tresci XV

A KiedyijugZakonCZYSZ TOZMOWY ¢ v & w o o v s+ s o 5 o s w5 oo oo B IG5 SN o 222
Jak sprawdzi¢, czy porozumienie jest realizowane wilasciwie. . . ... ... ... 223
Nie zapomnij o uczczeniu tejokazji!. . . . ... ... 0L, 223
CZESC SIODMA
T T Y L R SR AT 0 P out SRR A G S N W e S 225
Rozdziat 18 Jak sta¢ sie doskonatym negocjatorem . . ... .. ... ... . i i 227
Zaan@aZOWATHE. . t: Abussrors wapersa byiminaiion sl o5 o w0 o Wmyinits 815 imas o e lence e 227
WZNCSEWIAKTINIG o i it 6 5. 3idi® o, 3, ¥ 6, 5,18 o € 508 8 &0 W % WS 5o s w4 e 15 o s 228
Wybierz dwie osoby i przeanalizuj ich techniki negocjacyjne. . . . ... ......... 229
Wzoruj sie naswoimbohaterze . . . ........ ... ... ... .. 230
Popro$ o pomoc zyczliwe Ciosoby . . ... ....... ... ... .. L 230
Zréb éwiczenia zawartewtejksiazce . . . . .. oL oo oo oo 230
Obejrzyj KIKaHEIAOW: s 0V 33 4000 0 e o W RN SRR B 0087, % TS 231
Przeczytajikilkaksiazek?, 2uiiia o soiveisn prtemyadie s, S0 B8 ey o s 0% 231
Nie rozstawaj sie z lista szeSciu umiejetnodci. . . . . ... ......... ... ... .. 231
Zdaj przed samym soba sprawozdanie z przebiegu negocjacji . . . . . ... ... .. .. 231
Wiedz WieeMZINNI v v - singwme s1mis o o sl oo o e o a0 o0 mr aswr weims a%iar aatuarior o0 A S04 L 232
Zostafi dentoram. ti. 2. oL S A0 Ui B 08 A0 BABS LS - AL ed G TR 232
Rozdziat 19 Cechy osobowosci charakteryzujace najlepszych negocjatoréw. . . . . .......... 233
EmMpatial e imis o SOESIa bk mpahal A Suilisnte et o B B S priell T Sterpetil o e 233
SZACUNBIGRIECR At o s ly e by SV Imle @ o0t o SIS e U o sy b el et ¥ 234
UczciWasE rary, Lhls s i @ e loe » S e ohaas s .5 5w o werisesl o eve Bk s & 234
Poczuciesprawiediwosclvi. - « w v #1405 GUGHIRSHODRVBRES » 180 M0, 2L s 234
COTPHWOSCluy i or oS iriod o5 SBATET 100 5ol iy o RO S QI LI RBNIR S B0 o 235
OdpowiedzialnosC,, « o .« » o AP0 AT S D DA TN FISn TR T, 235
EIaStYCZN08C s v o c: oo s v wrisrwin v w160 0 0 6 ww wow o0 0000 bl SHERIR0 R0 ot 236
Poczucie RUIMOIT:. o5 &+ 55 o5 st sris & @ 80 8 lore 5 stiar sp o BRI Ji i iagey 236
ZAyscy pHNOWANIE " « ook s Wi s oo s o v 508 515 bis we mia 4 e sl W B 236
Wiytewalose 2002, 5000 T @55 Wt aii St Gyatl JaTeu e s ausiin i s 236
Rozdziat 20 NajczeSciej popetnianebledy . . .. ...... ... . i i 239
Rozpoczynanie rozmoéw bez przygotowania . . . . . ... ... .. ... 239
Negocjowanie z niewladciwaosoba . . . . . .......... ... ... .. ... 240
Okopywanie sie najednej pozycji . . . . .. ... ... 240
Poczucie bezsilnoéci podczas negocjacji. . . . . ... ... ... L 241
Martwienie sie o utrate kontroli nad negocjacjami. . . . . . ... ..... ... .. ... 241
Odejscie od swoich celow i ograniczen . . . .. .......... ... 242
ZbytniatHoskaoldBugastrone M ik s b Sl b wle el WaTE s Wt E R e e v 242
Myslenie typu , To jest to, co powinienem powiedzie¢ — wezoraj” . . . . . ... ... .. 242
Oskarzaniesiebieocudzebledy . . . . ... ... ... ... ... .. L L. 243
Koncentrowanie si¢ na innych rzeczach niz zamkniecie rozméw . . . . . ........ 243
Rozdziat 21 Kluczowe negocjacie TWOJEJO ZYCia . . . . v v v v v v v v vt v e vt e v e a e e 245
Kupujemy uzywany samochod . . . . ... ... ... 245
Prosimy o podwyzke . . ... ... . . 246
Kupujemy obraczkeslubna. . . . . ... ... ... ... 247
Planujemy Wesele s « s s w s s s mm 0w 0 8w o og oy Bg e m s G e e by 248
Kupujemy dom. ¢ o « ws o5 w5 65 25 o5 s 5rmsmssams s gemsssssssnns 248
Negocjujemy wykonanie remontu. . ... . . .. cov vt i 249
Negocjujemy sprawe rozwodu i podzmlu MAAERU. & 5065 55 wm e w0 m B wE B B 250
Negocjujemy z dzieémi poobiednia drzemke, pore powrotu do domu, deser
iinnedzieciecepotrzeby . ... ... ..., .. ... o ool nn L 251

Przygotowanie do negocjacji zdzieémi . . . . . . ... ... 251



XVI Spis tresci
WyZnaczanie:gramic & . s oo« sos 6w sod s o s tTEOT AR RGNS saforhiels 4 251
Korzystanie z przyciskuipauzy: s 15 1 to o6 67850000 Wn0d] o 185 Jht s @0s G0 0e bl o 251
Stuchanie swoichidzieci. « . oo oo a0 on o bigRag s whs e o s angss @0 » 252
Jednoznaczno$¢ i klarowno$é w kontaktach zdzie¢mi . . . ... ... ... ... .. 252
Koficzenie rozmow:z dzietmi '« .ovovicsi smiomtv e o s vs .6 5 g a s s i s on o 252

Negocjujemy sprawe opieki nad obloznie chorymrodzicem . . . . ... .......... 253
Rozdziat 22 Filmy, ktére powinieneSobejrze¢. . . . . . ... ... ... i i 255
NegaGAtOn <: s w7 o s st sl s afw of & a5 s 5 s 8 S50 FCa 0 F S B e e e e 255
& R N T AT R i T e T I I T T 256
PorticZiK/COIUMDO ;. o 5 s s $5 o0 ) = e s e s s s B s ek g s 6 o e 257
OKUD! & Fos s e mix st s s wie Bt ad s B g S s A s B ke 5 e STk 257
09T N i s S s ms W s s Cm e w  as s el e E R e ey 257
Rozdziat 23 Ksiazki, ktdre powiniene§ przeczytaé. . . . . . . . . . . .. e 259
Frederick:Forsyth—Negotjator: .o o6 oas woow ass duvaind wadin sdnaaatt o 259
Stephen King ~Chudszy:. «: ;..o a wv, v o « DEGTEMRINEE WiEOSPS14 & o e Rl a ol 260
Alan Loy McGinnis - Sztuka przyjazni, czyli jak zblizy¢ sie do ludzi, na ktérych
Ol ZAleZVars g e, vaial i it s et U5 Sl 5. BLRLEN. B 8. ke e 5 0 e 0 SHEIRH LRV YA o Bt 260
Alan Loy McGinnis — Sztuka motywacji, czyli jak wydoby¢ z ludzi to, co w nich
najlapeze e i o Y L G s i B Y e s w S b e R S E i e g 260
Tom Hopkins — Sprzedawaniedla Opornych. . . .. .................... 261
Ksiazki i artykuly o obradach Okraglego Stolui Magdalence . . ... .......... 261
Henry Kissinger—=Dyplomacja. . . . . .. ... .. i 261
Rozdziat 24 Internet — narzedzie nowoczesnegonegocjatora . . . . ... ... i e e 263
Negocjacje dotyczace przystapienia Polski do Unii Europejskiej. . . . . ... ... ... 264
International Communications and Negotiation Simulations . . . . . .. .. ........ 265
United States Institiite 0f PEaCe. « . « o oo v s s am noms ms o s 5 o o o 5 GGG VECK 265
ProgramonNegotiation.. ...« s w5 soo s e ns o sle o s % v v 5o 0w 2S00 Wl o 265
Wiyszukiwarki «iv. alitai s w s oo oo 8 56 o o b S s al @3 &5 i 6% AT E Bl 266

Internetowe pogaduszki, grupy dyskusyjneie-maile. . . . .. .............. 267



	okladki2024-0073
	okladki2024-0074 — kopia
	okladki2024-0074
	okladki2024-0075 — kopia
	okladki2024-0075
	okladki2024-0076 — kopia
	okladki2024-0076
	okladki2024-0077

