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Whprowadzenie

CZESC PIERWSZA. Migkkie negocjowanie. Finezja, budowanie zgody
i wspélpraca
1. Zwycigzanie jest stanem umystu. Efekt Wallendy Wielkiego
Wygrana rodzi sig w twoim wngtrzu

2. Lepszy kontakt. Niewidzialna moc

Pozostajgc w bliskim kontakcie z drugg osobg, skuteczniej poprowadzisz jg
ku wspolnemu celowi

3. Atrybuty zgody. Filary porozumienia
Zrdb uklon w strong oponenta i wykorzystujgc jego energi, stawiaj filary
porozumienia

4. Nie tylko cena. Poznaj prawdziwe potrzeby drugiej osoby
Zaspokajajgc nasze potrzeby, kierujemy sig bardziej emocjami niz rozsgdkiem.
Poczucie spefnienia celu jest potgznym narzedziem perswazji

5. Che¢ pomocy. Jak stuchaé i zachgca¢ do méwienia
Mowienie i przekonywanie to dwie rézne rzeczy. Mowienie to przekazywanie
informacji innym ludziom, natomiast perswazja wymaga komunikacji dwustronnej.
Tu chodzi o kontrolowanie sytuacyi

6. Efektywny srodek komunikacji. Telefony, e-maile, listy i spotkania
W niektorych sytuacjach lepiej zadzwonic do drugiej strony, a w innych
— wstrzymac sig od inicjowania kontaktu i czekac na zaproszenie do roxmowy,
a potem wystac faks, umowic sig na spotkanie lub wystac list
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Tendencyjnos¢. Ludzie sg jak otwarte ksiegi, lecz kazda z nich jest inna 46
Jesli cheesz przekonujgco prezentowac pomysly i zmniejszac opor rozmswcy,

najpierw dowiedz sig, w jaki sposcb postrzega on rzeczywistost i podejmuje decyzje.
Prawdopodobnie rzecxywistost dla tej osoby jest inna niz dla ciebie

LANCET. Pocztéwka ze szczytu 53

Twoja propozycja zostata zaakceptowana. Lecz do zwycigstwa jest daleko.
Teraz czas zastosowac taktyki, za pomocq ktdrych rozstrzygniesz sprawe

CZESC DRUGA. Pokonywanie probleméw. Zmigkczanie oponenta 57

9.

10.

11.

12,

13.

Lagodzenie wrogosci, agresji i gniewu. Taniec na polu minowym 59
Z ludZmi majgcymi wrogie nastawienie, kidtliwymi i petnymi zlosci trudno sig
porozumiec. Z osobami myslgcymi irracjonalnie stykamy sig na co dzien. Negocjowanie

2 ludzmi, ktdrzy wolg miec racje, niz postgpowac rozsqdnie, jest wielkq sztukg

Aby nie ustysze¢ ,nie”. Jak sprawi¢, by oponent nie odrzucal
twoich propozycji 64

Odrzucenie to negatywna odpowiedz, kidra jednak nie zamyka linii komunikacyi

Wybijanie dziury w murze. Prébuj i badz wytrwaty 69
Gdy oponent pozostaje niewzruszony mimo twoich usilnych staran, jest to trudniejsze

do zniesienia niz odrzucenie. Z roxmdweg, ktory okopuje sig na swojej pozycji, trudno
Jest nawigzac konstruktywny dialog — drogi komunikacji sq zamknigte

Wychodzenie z impasu. Jak tagodzi¢ drazliwe punkty w negocjacjach 75
Konflikty czgsto biorg sig stqd, Ze strony przywigzujg zbyt duzq wage do pienigznej
wartosci sporu. Czasem warto negocjowac nie tyle wartost pienigzng, ile sposéb

Jjej okreslenia

Negocjacje z ludzmi, ktérzy wolg mie¢ racjg, niz postgpowaé rozsadnie.

Strategia stopniowego nacisku 80
W wielu sporach w rzeczywistosci nie chodzi o pienigdze, ale o przyzwoitos¢

CZESC TRZECIA. Twarde negocjowanie. Dobijanie targu 87

14.

15.

Analiza: wybér stylu i podejscia do negocjacji. Jak polaczy¢ twarde
negocjowanie z migkkim stylem osobistym 89
Jak twardo zamierzasz negocjowac? Czy cheesz byc oportunistyczny? Twardy?
Umiarkowany?

Relacje osobiste. Omijanie kropli deszczu 94
Inaczej negocjujesz z kims, kogo spotykasz po raz pierwszy w Zyciu, a inaczej
z kims, z kim lgczq cig wzajemne zobowigzania
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Sita negocjacyjna. Niezwycigzone zrédlo mozliwosci

Twoja sita negocjacyjna moze byc prawdziwa albo sztucznie wykreowana.

Gdy zrozumiesz to enigmatyczne pojecie, jakim jest sila negocjacyjna, zrozumiesz
takze, jak ona powstaje i jak sig jq traci

Trening podstawowy. Ostre targowanie si¢ i wymiana ustgpstw
Graj po to, by wygrac. Sztuka i psychologia twardej gry

Zagrywki psychologiczne. Nacisk i taktyki obronne

Zmieri sposdb, w jaki oponent mysli o sobie samym, a wplyniesz na skutecznosé,
z jakg bedzie on negocjowac przeciwko tobie

Sztuczki i wykrety. Pulapki psychologiczne
Jedne taktyki sq bardziej, a inne mniej przyjemne dla oponenta

Whasciwy moment, wlasciwe tempo. Niech czas gra na twojg korzys¢
Czas moze byé twoim najwigkszym wrogiem albo najlepszym przyjacielem

CZESC CZWARTA. Ksigga przypadku. Hokus-pokus.

Triki, taktyki i uniki
Wynajmowanie mieszkania
Kupowanie sprzetu
Leasing samochodu
Kupowanie nowego samochodu
Kupowanie uzywanego samochodu
Kupowanie ulicznych pamigtek i dziet sztuki
Przejmowanie firmy
Sprzedawanie firmy
Umowa kohabitacji: partnerstwo, ale nie malzeristwo
Scigganie naleznosci
Negocjacje z wykonawcami robét
Kontrakty handlowe
Zarzadzanie kryzysem
Rejs
Wychodzenie z dtugéw
Sprawa rozwodowa
Negocjacje z pracownikami

Negocjacje w gronie rodziny, przyjaciét i wspélnikow
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Franczyza
Kupowanie nieruchomosci

Sprzedawanie nieruchomosci

Wyplata odszkodowania z tytulu ubezpieczenia samochodu

Wyplata odszkodowania z tytutu ubezpieczenia domu
Kupowanie bizuterii

Rozmowa w sprawie pracy

Wynajmowanie prawnika

Zawieranie ugody sgdowej

Uzyskiwanie pozyczki

Wynajmowanie biura

Intercyza

Wipotpraca z posrednikiem w handlu nieruchomosciami
Bilety i rezerwacje

Pensja na poczatek

Podwyzka

Wynajem powierzchni sklepowe;

Koniec czy poczatek?

O autorze
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