Spis tresci
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Przedmowa

Zdrowy rozsadek to najlepsza gwarancja
przygotowania si¢ do negocjaciji

1.1. Jak postrzegamy §wiat?

1.2. Nikt nie jest taki sam

1.3. Mapa mysli pomoze w pomyslnym prowadzeniu negocjacji

1.4, Neurolingwistyczne programowanie stylu

Gest lub dobér koloru maja wage stowa
2.1. Cialo zawsze uczestniczy w komunikacji
2.2. Mowa ciata nie dotyczy tylko ciata

2.3. ,Small talk” albo werbalne badanie niewerbalnych zwyczajéw

2.4. Czy stowa potrafig ktama®?

Uwaine shuchanie i zZrozumienie

to gléwne filary porozumienia

3.1. Pragmatyczne formy komunikacji

3.2. Przy stuchaniu wykorzystujmy ,,dwie pary uszu”
3.3. Co nazywamy stuchaniem aktywnym i pasywnym
3.4. Klucze do bramy zrozumienia

Kto pyta, ten kontroluje kierunek i rozw6j negocjaciji
4.1. Pytanie bez celu jest jak chybiony strzat

4.2, Kategorie i rodzaje pytan

4.3. Uwaga na pulapke prezentacji i ceny

4.4. Rola pytari w podsumowaniu negocjacji
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5. Odpowiedzia na ostry zarzut jest trafny argument
5.1. Co to jest argumentacja?
5.2. ,Zarzut” nie zawsze wynika z postawy
5.3. Najczestszymi zarzutami s3 te, kt6re sami przywotujemy

5.4. Zarzuty nalezy rozbroié, w zadnym przypadku
nie mozna ich negowa¢
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