Spis tresci

Przedmowa do trzeciego wydania . . . ........... ... 7
Przedmowa do drugiego wydania ....................... 13
Podziekowania. . ... .......oiuiiiiniineiii 17
b /17 T T I R 21
LProblem . . s | N s e el s e b s 25
1. Nie targuj sie o stanowiska . . . .................... 25

R i L S e e R T p 41
2. Oddziel ludzi od problemu. . . ........ ... ...t 41

3. Skoncentruj sie na interesach, a nie stanowiskach .... 69

4. Staraj sie znalez¢ mozliwosci, dajace korzysci obu stronom 88

5. Nalegaj na stosowanie obiektywnych kryteriow . . .. ... 116
IIL Tak, Aleee. . .« it v v o eenesneansoesnesaing.. 133

6. Co zrobié, gdy oni s silniejsi? (Opracuj swoja BATNA
— najlepszg z alternatyw negocjowanego porozumienia) 133
7. Co zrobié, gdy oni nie chcg graé? (Zastosuj negocjacyjne

JUEBNY-. v s ke ai: Sl h ittt SE] vt e et sins Tt B ol 144
8. Co zrobié, gdy stosuja chwyty ponizej pasa? (Poskrom
twardego negocjatora) . ...........ceiiiin 169



Spis tresci

IV.NazakofNCzenie . ...........cuiiiiiunineennnnnns 189

V. Dziesieé pytan czytelnikéw na temat Dochodzqc do
TAK . . .. .oiies ohonomsomis a8 8575, 555 55 Rt B 4% 58 355§ 6 193

Pytania na temat uczciwosci i negocjacji opartych na
zasadach

1. Czy przetarg pozycyjny ma w ogéle sens?........... 194

2. Co zrobié, gdy druga strona preferuje inne kryteria ucz-
CIWOBCI? . v« o i+ oumscho Taviness Bllteth oo v o mmwis sl 6 siois &0 o s 197

3. Czy powinienem by¢ uczciwy, jezeli nie musze? ..... 199

Pytania dotyczace stosunkéw z ludZzmi
4. Co mam zrobié, gdy to wlaénie ludzie sg problemem? 202
5. Czy powinienem kiedykolwiek negocjowaé z terrorys-
tami lub kims$ takim jak Hitler? Kiedy warto nie angazo-

waé sie W negocjacie?. . . ...t 207
6. W jaki sposéb powinienem dostosowa¢ styl negocjacji do
réznic w osobowosciach, plci, kulturze itp.? .. . ....... 213
Pytania dotyczace taktyk

7. Jak mam rozstrzygaé kwestie typu: Gdzie powinni§my
prowadzié rozmowy? Kto powinien zlozy¢ pierwsza
oferte? Jak ,,wysoko” powinienem zaczac? ......... 216

8. W jaki sposéb powinienem przejéé od opracowywania
wariantéw do sktadania o§wiadczeh o zobowigzaniach? 222

9. Jak moge wyprébowaé wszystkie wasze pomysly, nie

Pytania dotyczace sily
10. Czy rzeczywiscie spos6b negocjacji ma jakiekolwiek
znaczenie, jezeli druga strona jest silniejsza? Jak moge
zwiekszy¢ swojg sile negocjacyjng? .. .............. 229

Analityczny schemat zawarto§ci ksigzki ................. 245
Notka o Harwardzkim Projekcie Negocjacyjnym ........... 253



