Spis tresci

0 autorach
Wstep
Istota negocjacji . .
Kilka zdan na temat naszego stylu i podejscia .
Joe i Sue Carterowie . i e ®
Charakterystyka sytuacji negocjacyjne;j .
Wspotzaleznosé P 4 %
Rodzaje wspoétzaleznosci wptywaja na wynik .
Alternatywne wyjscia wptywaja na wybor wspotzaleznosci
Wzajemne przystosowanie
Wzajemne przystosowanie a ustepstwa .
Dwa dylematy zwigzane ze wzajemnym przystosowaniem .
Zadanie wartosci i tworzenie wartosci .
Konflikt
Definicje
Poziomy konfliktu "
Funkcje i dysfunkcje konfliktu .

Czynniki utrudniajace lub utatwiajace zarzadzanie konﬂlktem

Efektywne zarzadzanie konfliktem
Przeglad tresci poszczegdlnych rozdziatow

Przypisy

Strategia i taktyka negocjacji konfrontacyjnych
Sytuacja pertraktacji konfrontacyjnych
Rola wyjs¢ alternatywnych
Punkt porozumienia
Poznanie punktu oporu drugiej strony .
Wptywanie na punkt oporu drugiej strony .

Page 1/7

VIi

10
13
18
29
29
23
26
27
29
33
33
34
35
37
40
44
45

47
49
53
55
57
57



Xl Zasady negocjacji

Zadania taktyczne . . . . . . . . . . . . . . . . . . . b9
Ocena punktu docelowego drugiej strony, jej punktu oporu i kosztow
zakonczenia negocjacji. . . . . . . . . . . . . . . . . 60
Zarzgdzanie wrazeniami odbieranymi przez druga strone . . . . . . 64
Zmiana percepcjidrugiejstrony . . . . . . . . . . . . . . 67
Manipulowanie kosztami opdznienia lub przerwania negocjacji . . . ©8

Pozycje zajmowane podczas negocjacji : % ® B 5 ® ¥ @ % % s z 20
Ofertawstepna . « « « + &« & « 5 s & 5 s 5 & s = = = T1
Postawa wyjsciowa ..
Poczatkowe ustegpstwa . . . . . . . . . . . . . . . . 173
Znaczenieustepstw . . . . . . . 4 4 4 4 5 s s s & . 15
Sposdb dokonywania ustepstw P m m o m om e om o om ow o ow, B
Oferta ostateczna . . . . . . . . . . . . . . . . . . 80

Zakoficzenie Sprawy « . + + « « % % % % s = % s = = = = B1
Przedstaw alternatywe . . . . . . . . . . . . . . . . 81
Udawaj zakoriczenie negocjacji . < )
Wipakompromil®s . o i « ¢ s s & = ® % % 8 = = ® = &« S92
GOFJCEOIBIMY . « « « & < 4« 2« & » = = = = w = @« = = B2
Koncowapremia . . . . . . . . . . . . . . . . . . 83

Bezpardomowa,walka . . & ¢« « 4 & 2 & = # 5 % = = & = B8

Mozliwosci postgpowania w wypadku zastosowania technik bezpardonowe;j
walki . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 84
Typowe przyktady taktyki bezpardonowejwalki . . . . . . . . . 86
Podsumowanie S8 0§ @ F F b 4 s m om o= = om m s s = - G5
Przypisy . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 96
3 Strategia i taktyki negocjacji integrujacych . . . . . . . . . . . 99

Przeglad procesu negocjacji integrujacych . . . . . . . . . . . . 101
Zagwarantowanie swobodnego przeptywu informacji . . . . . . . 101
Préba zrozumienia prawdziwych potrzeb iceléw drugiego negocjatora . 102
Podkreslanie podobienstw i minimalizacja réznic . . . . . . . . 102
Poszukiwanie rozwigzan gwarantujacych osiagniecie celu izamierzen

przezobiestrony . . . . . . . . . . . . . . . . .103

Najwazniejsze etapy negocjacji integrujagcych . . . . . . . . . . . 104
Krok 1: Okreslenie problemu s = m ® % ® 8 & & 3 & & s & 106
Krok 2: Petne zrozumienie problemu - okreslenie intereséw i potrzeb . . 110
Krok 3: Tworz rozwigzania alternatywne . . . . . . . . . . . 115
Krok 4: Ocenaiwybér mozliwosci . . . . . . . . . . . . . 198

Czynniki sprzyjajace negocjacjom integrujacym . . . . . . . . . . 133
Wspdlny cel lub zamierzenie . . . . . . . . . . . . . . . 134
Wiara we wtasne umiejetnosci rozwigzania problemu . . . . . . . 135

Przekonanie o stusznosci wtasnego stanowiska i pogladdéw drugiej strony . 136

Page 2/7



Spis tresci X1l

Motywacja izaangazowanie we wspolngprace . . . . . . . . . 136
Zaufagle . . <« . « « 5 6 oa . oa o= % = o ow % ® ok & o 14O
Jasnaiprecyzyjna komunikacja . . . . . . . . . . . . . . 142
Zrozumienie dynamiki negocjacji integrujacych . . . . . . .- . . 143
Podsumowanie . . . . . . . . . . . . « « « « « .« . . 144
BRIy & 5 5 & 4 & &« & & & & % % & @ &4 W = ® & = = A%
4 Negocjacje: strategia i planowanie. . . . . . . . . . . . . . 149
Cele - czynniki uruchamiajace strategie negocjacji . . . . . . . . . 150
Bezposredni wptyw celéw na wybor strategii . . . . . . . . . . 151
Posredni wptyw celéw na dobér strategii . . . . . . . . . . . 153
Strategiaataktyka . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 154
Ustepstwo, rywalizacja iwspotpraca . . . . . . . . . . . . 154
Przygotowanie do realizacji strategii: planowanie . . . . . . . . . 158
1. Zdefiniowanie celu negocjacji . . . . . . . . . . . . . 161
2. Zdefiniowanie zasadniczych kwestii zwigzanych z osiggnigeciem
celu . . . . . . - i 0 @ & % & & = © ® = 208
3. Zebranie kwestii, hlerarchlzaqalokresleme ichzakresu . . . . . 165
4. Zdefiniowanie korzysci . . . d b b ow s & % w w dBF
5. Okreslenie wyjs¢ alternatywnych (BATNA) o5 s & & & & & = A08
6. Okreslenie wtasnych granic ipunktuoporu . . . . . . . . . 169
7. Analiza i poznanie celéw, kwestii i punktow oporu drugiej strony . . 170
8. Ustalenie wtasnych celéwiofertotwarcia . . . . . . . . . 173
9. Zdefiniowanie spotecznego kontekstu negocjacji . . . . . . . 177
10. Okreslenie sposobu przedstawienia kwestii drugiej stronie: co ijak
MOWIC . - <« o « & = = = . & s % = 8 w s w 181
Planowanie procesu istrukturyzacja kontekstu przekazu informacji . . 183
Podsimmowanie . = = « & © = @ & 8 & » & x s s w v v 1BY
Preypigy. . . - © <« « & @ % w o W om % ® & 2 & @ ® m # SO
5 Etykaanegocjacie . . « < « s s & ¥ & s w & ¢ = » s+ s+ + 191
Przyktady dylematéw etycznych . . . . . . . . . . . . . . . 192
Czym jest etyka ijakie ma zastosowania wnegocjacjach . . . . . . . 194
Definiciagtykl . « « « « % 5 = ©« % s = = = = « =« » » 194
Etyczne rozumowanie wnegocjacjach . . . . . . . . . . . . 196
Etyka - rozwaga - praktyczno$¢ - legalnos¢ . . . . . . . . . . 196
Jakie kwestie etyczne powstaja w trakcie negocjacji . . . . . . . . . 200
Taktyki dwuznaczne etycznie w negocjacjach: chodzi (gtéwnie) o mowienie
prawdy . . 2 2 & 2 5 2 & = s o= o= e e e & & = = 200
Typologia taktyk ktamstwa oraz postaw wobec ichuzycia . . . . . . 204
Ktamstwo przeoczenia a ktamstwo zamierzone . . . . . . . . . 207
Model podejmowania decyzji odnosnie do uzycia taktyk ktamstwa . . . 208

Page 3/7



XV

Zasady negocjacji

Dlaczego stosuje sie ktamliwe taktyki? Motywy i skutki .
Motyw wtadzy

Inne

motywy zachowan nieetycznych

Skutki nieetycznego postepowania .

Wyjasnienia i uzasadnienia .
Jak negocjatorzy moga sobie radzi¢ z oszustwem drugiej strony .
Podsumowanie

Przypisy

6 Percepcja, poznanie i emocje
Percepcja
Definicja percepcji
Znieksztatcenie percepcji w negocjacjach .
Kadrowanie
Typy kadrow .
Kadry w negocjacjach

Inne

podejscie do kadréw: korzysci, racje i wtadza

Zmiana kadru wtrakcie rozwoju negocjacji
Uprzedzenia poznawcze w negocjacjach

.
2,

L o

10.
11,
13,

Irracjonalna eskalacja zaangazowania 2 = & E
Fikcyjne przekonanie, ze negocjowane kwestie stanowig zamknigta
catos¢

Kotwiczenie i dopasowanie .

Kadrowanie kwestii i ryzyko

Dostepnosc¢ informacji

Klatwa zwyciezcy .

Zbytnia pewnos¢ siebie

Prawo matych liczb

Dbatos¢ o wtasne interesy

Efekt posiadania

Ilgnorowanie doznar innych osob

Proces reaktywnej dewaluacji .

Jak radzi¢ sobie z btedami i uprzedzeniami poznawczymi w czasie negocjacji

Nastroj,

emocje a negocjacje

Podsumowanie

Przypisy

7 Komunikacja .
Tredé przekazu w czasie negaocjacii
1. Oferty, kontroferty i motywy

2.
3.

Informacja o wyjséciach alternatywnych
Informacja o wynikach

Page 4/7

. 208
. 208
. 211
« 213

216

. 220

226

. 227

. 229
. 230
« 230
s 231
. 234
. 236
« 237
~ 239

2492

. 246

247

. 248
. 249
. 250

251

- 252
. 253
« 2583
. 254
. 2585
< 250
. 257
« 257
. 208
. 266
. 267

. 271
. 271
. 272
. 273

274



Spis tresci

XV

4. Korzysci spoteczne
5. Komunikacja dotyczaca procesu
Czy negocjatorzy sg konsekwentni, czy elastyczni? .

Czy znaczenie ma komunikacja na wstepnym etapie negocjacji? .

Czy nadmiar informacji jest zawsze korzystny?
Sposob komunikacji podczas negocjacji
Charakterystyka jezyka L
Wykorzystanie komunikacji niewerbalnej .
Wybor kanatu komunikacji
Doskonalenie komunikacji w negocjacjach .
Wykorzystanie pytan
Stuchanie .
Odwrdcenie rol e e
Szczegolne uwagi dotyczace komunikacji pod koniec negocjacji
Unikanie fatalnych btedow
Zakonczenie negocjacji
Podsumowanie

Przypisy

Poszukiwanie iwykorzystanie srodkéw perswazji .

Dlaczego wtadza jest wazna w pertraktacjach .

Definicja wtadzy . .

Zrodta wtadzy - jak zdobywa sie w’cadze
Wtadza oparta na informacjach s % o ®
Wtadza oparta na osobowosci i zréznicowaniu jednostek .
Whtadza oparta na miejscu w strukturze organizacji .
Wtadza wynikajgca ze zrodet opartych na relacjach
Kontekstowe Zrodta wtadzy

Jak postepowac z silniejszymi .

Podsumowanie

Przypisy

Relacje w negocjacjach.

Przydatnos¢ teorii negocjacji do zrozumienia tego procesu wzbogaconego

o problem relacji e

Negocjacje w ramach relacji Wspolnotowych

Kluczowe elementy w zarzadzaniu negocjacjami w ramach relacji
Reputacja .
Zaufanie
Sprawiedliwos¢ . ; i & & % & ® & @
Relacje w kontekscie reputacji, zaufania i sprawiedliwosci .
Odbudowa relacji

Page 5/7

275
275

. 276

276

« 247
. 277
. 278
. 280
» BHZ
. 287
. 287
» 2890
. 291
. 299
. 202
. 293
v 293
. 294

. 297
« 2898
. SOL
e BG3
¢ 205
. ST
. 310
« 310
321

324

. 326
. 327

. G929

. 330
. 336
< 338
. 339

341

. 346

351
352



XVI Zasady negocjacji

Podsumowanie
Przypisy

10 Negocjacje wielostronne .
Istota negocjacji wielostronnych .
Réznice pomiedzy negocjacjami dwustronnymi a wielostronnymi
Jakie czynniki wptywajg na efektywnos$¢ negocjacji wielostronnych?
Zarzadzanie negocjacjami wielostronnymi .
Etap wstepny . 5 &
Etap negocjacji wtasciwych - zarzgdzanie procesem grupowym i wynikami
Etap porozumienia .
Podsumowanie

Przypisy.

11 Negocjacje miedzynarodowe i miedzykulturowe
Co wyroznia negocjacje miedzynarodowe
Kontekst otoczenia .
Kontekst bezposredni
Konceptualizacja kultury a negocjacje
Kultura jako zachowania nabyte .
Kultura jako wspédlne wartosci
Kultura jako dialektyka
Kultura w kontekscie E 5 R F W X @
Wptyw réznic kulturowych na negocjacje: perspektywa kierownictwa
Definicja negocjacji
Szanse negocjowania
Wybor negocjatorow
Protokét
Komunikacja
Czas { E
Sktonnosc do ryzyka
Grupa ajednostka
Forma porozumienia
Emocjonalnosé _—
Wptyw réznic kulturowych na negocjacje: perspektywa naukowcow .
Wptyw kultury na wyniki negocjacji .
Wptyw kultury na negocjacje i wymiane informacji
Wptyw kultury na poznanie negocjatora
Wptyw kultury na etyke i taktyke negocjatora
Strategie negocjacji podatne na wptywy kultury
Strategie podatne na wptywy kultury wedtug Weissa
Niski stopien znajomosci

Page 6/7

. 431
. 432

. 353
. 353

357

. 357
« 399
. 366
. 369

370
373

. 384
. 388
« 390

: 291
. 394
. 394
. 999
. 402
. 403
. 405
. 409

410

. 411
. 412
. 412
. 413
. 413

414
414
416

. 416

417
417

. 418
. 418
. 422
. 425
. 427

428



Spis tresci

XVII

Umiarkowany stopien znajomosci
Wysoki stopiert znajomosci

Podsumowanie
Przypisy

12 Najlepsze praktyki w negocjacjach

1a
. Rozpoznaj zasadniczg strukture negocjacji
. Okresl iwykorzystaj BATNE

. Badz gotow do rezygnacji

. Opanuj najwazniejsze paradoksy negocjacji

U b W N

8.
9.
10.

Badz przygotowany

Zadanie wartosci a tworzenie wartosci

Trzymanie sie wtasnych zasad a odpornosc na przebieg procesu .
Strategia a oportunistyczna pogon za nowymi opcjami .
Szczero$é i otwartos¢ azamkniecie i brak przejrzystosci

Zaufanie a nieufnosé

. Pamietaj o czynnikach abstrakcyjnych .

Aktywnie zarzadzaj koalicjami - zwalczajacymi ciebie, wspierajacymi
ciebie i zupetnie nieznanymi

Pielegnuj i chron swoja reputacje :

Pamietaj, ze racjonalnos¢ i sprawiedliwosc¢ to pojecia wzgledne .

Korzystaj zdoswiadczen

Przypisy.
Bibliografia
Indeks .

Page 7/7

. 433
. 434
. 435
. 437

. 441
. 441
. 443
. 444
. 445
. 446
. 447
. 447
. 448
. 449
. 449
. 450

. 452
. 453
. 454
. 455
. 456
. 457
. 501



