Profesjonalne negocjacje : psychologia rozmdw (nie tylko)
biznesowych / Pawet Kowalewski
Spis tresci ksigzki
Co to sa negocjacje?
Konflikt w procesie negocjacyjnym
Negocjacje a emocje
nEGOcjacje, propagacja emocji, szybkie samochody i koronawirus
Stres w negocjacjach
Jak budowaé negocjacyjng sile?
Przerwy w negocjacjach. Chcesz przyspieszy¢ - zwolnij
Negocjacyjne kapelusze
Negocjacyjna psychometria
Opinie - najwigkszy wrog porozumienia
Ogien i woda - pulapki naszej percepcji rzeczywistosci w negocjacjach
Prawda w negocjacjach
Przygotowanie do negocjacji
Negocjacyjne wartosciowanie
Pierwsze wrazenie - czyli jak otworzy¢ negocjacje?
Skladanie propozycji
Co zrobi¢, kiedy druga strona w negocjacjach mowi NIE?
Strategia zycia Patricka Mouratoglu
Negocjacyjne sygnaly - wytez wzrok i shuch, a zobaczysz i uslyszysz
Harmonizowanie, czyli tzw. NegoModelling
Zamykanie procesu - niewazne, jak zaczynasz, wazne, jak konczysz.

Jak szybko wyciaga¢ r¢ke na zgode?



Druga strona wyrazila zgode - czy to juz koniec?

Efekt lawiny, czyli psychologia komunikacji negocjacyjnej w sytuacji kryzysowej
w firmie

Jak zmienic¢ stowo "bestseller" w "best seller' - czyli kilka stow o negocjacjach w
dziale handlowym

NegoGarda - czyli obrona przed manipulacja w procesie negocjacyjnym
Nego czy negotiatio?

Wysadzi¢ te nienawi$¢ w powietrze - spéjrz w lustro, negocjatorze.



