Spis tresci

Przedmowa do wydania polskiego

Wprowadzenie

I Znaczenie negocjacji
1 Sprzedaz w nowym milenium
2 Negocjacje ,win-win”

3 Reguly gry

II Otwarcie

Zadaj wiecej, niz spodziewasz si¢ uzyskac
Odpowiedni przedzial zadan

Nigdy nie akceptuj pierwszej oferty
Okazuj zaskoczenie

Udawaj niezdecydowanego sprzedawce

O 0 NN b

Koncentruj sie na sprawach zasadniczych
10 Technika imadta

III Grasrodkowa — rozwiniecie
11 Wyzsza instancja
12 Unikaj konfliktowego prowadzenia negocjacji
13 Malejaca warto$¢ przystug
14 Nigdy nie proponuj dzielenia sie réznica po potowie
15 Kukulcze jajo

16 Co$ za cos
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37
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IV
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Sekrety negocjacji dla biznesmenéw

Gra koncowa

17 Taktyka dobry — zty

18 Oskubywanie

19 Wielko$¢ kolejnych ustepstw

20 Wycofywanie oferty

21 Atmosfera ulatwiajaca negocjacje
22 Spisywanie umowy

Dlaczego cena nie jest tak wazna, jak si¢ nam wydaje
23 Klienci chca placi¢ wigcej

24 Sprawy wazniejsze niz pieniadze

25 Jak ustali¢, ile klient jest sktonny zaptaci¢

Techniki przyspieszania i koriczenia negocjacji
26 Cztery etapy sprzedazy

27 24 sposoby udanego koriczenia negocjacji

28 Chwyty ponizej pasa

Kontrolowanie negocjacji

29 Motywacje negocjatoréw

30 Chwyty ponizej pasa — jak im przeciwdziata¢
31 Jak negocjowac z cudzoziemcami

32 Metody nacisku w negocjacjach

33 Rozwigzywanie probleméw w trakcie negocjacji
34 Jak sobie radzi¢ z niezadowolonym klientem

VIII Zrozumie¢ drugiego negocjatora

35 Zrédta wtadzy i zdobywanie przewagi w negocjacjach

36 Zrozumie¢ osobowo$¢ klienta
37 Negocjacje typu ,win-win”
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