Spis tresci

WProwadzenie ................outiiiiiitt i

ROZDZIAL 1
Negocjacyjny elementarz . .............c.uuuitirniininnennniiiieeennainaee.

1.1
1.2.
1.3.
1.4.
L.5.

ESEOTA MEEOCTACTL. 55 s w50 5 5 8 52008 5085 1618 08 i B o B 6 B BB E G 3808 0 8 3 B L6 0w
552V 8 B Tod o) ) o)
Strategie i style NEGOCIACHT « . ..o v vttt
Badania nad negocjacjami. . ... ...uvitiii e
POASUMOWANIE . .. v v v vttt

ROZDZIAL 2
Mechanizmy poznawcze w negocjacjach. ..................ciiiiiiiiiiiian...

2.
2.2
2.3.
24.

Negocjacje jako proces AECYZYITY « s w s ws o s o s s s 58 56005 55 % 6 008 bos' 5 408 98 818 505 4 48
Deformacje spostrzezeniowe w negocjacjach ...............c.oiiiiiiin.
Sifa wnegocjacjach. . .. ...
POdSUmOWATIE ... ..vtt it e

ROZDZIAL 3
BINOCIE WDEEOCIACTACIY 1o 5 i v iis w5 s 506 555, 5505 5 5 86 518 5 a5 69 00 6 516 3 763 0§ 05 60 5 31

3.1,
32
3.3,
34.

ESCNCIACTNOCHT & e i s msws s s mas o6 5 e 5159 @ 565 58 9IRS 6 89 8608016 5108 8T 8T8 055 67
Procesy decyzyjnie:a lek; 21o§61 1adost . i viisnsmsmimisasmsmiwimesmansnsnesmans
EMOCjE & PIZebieg NEGOCTACTL 5. 555 ws s w05 55 5 55 759§ 5ok 5995 53 57 4508 5 8 5 508 5 5 508 5 3818
POOSUTIOWATIIS! & 51557 5656 86 6550 565 0 0. v o 58 40 8 00505008 500 85 2o 93 0 8 i 0 G s 500

ROZDZIAL 4
Komunikacja interpersonalna w negocjacjach . .......................coovvn...

4.1.
4.2.

4.3.
4.4.
4.5.
4.6.

W poszukiwaniu znaczen pojecia komunikacja......... ..o
Klasyczny podzial komunikacji. Przekaz komunikacji werbalny i niewerbalny

WAICBOCIACTACH s sre v o0 5w um o smsm s e 98 60505 505 508 9185 1005 905 558 905 50 5 00 V080 6 0 6 8080 5.0 3 3 &
Modele procesis KOMUDIKACH: s s s s s s 55000 655 e me o865 508 555 5585565 5 555 5ok 35595
Pomigdzy otwartoScia a manipulacja . ............iiiiiii e
Technika i jej wptyw na komunikacj¢ w negocjacjach ... ................... ...
POdSUmMOWANIE ... .vvtt i e

15

15
20
29
37
41

43

43
58
65
69

71

72
82

90



6 ‘ Spis tresci

ROZDZIAL 5
KOMPEtencye NEGOCTACYIINE . ;. v s i oo nimms s 60m 5 5 o1 05 16 4568 w060 0o ke e i s e 123
5.1. Istota kompetencji negocjacyjnych ... ... 123
5.2. Modele kompetencji negocjacyjinych . ... ......uuut it 136
5.3. Przyktady miar kompetencji negocjacyjnych .. ..o, 139
5.4. Budowanie kompetencji negocjacyjnych . ..., 141
5.5. Marka osobista negocjatora i j&j aS0Ciacie. . ... .vvvrt ittt 145
96, POUSUTOWATIIE: 4 515055005 58 51504 st ot o ot & st o 3 o s o, 50 45 6 08 157
ROZDZIAL 6
Ple¢ w negocjacjach zawodowych. ........................ ... i 159
6.1. Migdzy biologig a S0Cjalizacia . . .. ..o v vvv vt i 160
6.2. Co stymuluje genderowe zachowania w negocjacjach zawodowych? .............. 166
6.3. Nier6wnos¢ w wynagradzaniu determinowanapleig ................oovuen.... 169
O, POUSTETOWEADIC: 1553 st 1705505090 51055 05 5 s s s i e o 16 e 0 5 00 173
ROZDZIAL 7
Kultura a negocjacje — ujecie syntetyzujace i przekrojowe ..................... 175
7.1. Istota Kultury narodowWej .. ......ouvuutiniiit e 176
7.2. Modele kultury narodowe;j i ich kontekst negocjacyjny ........................ 179
7.3. Przejawy roznic kulturowych w negocjacjach — przekr6j zagadniefi .............. 191
A, POCSUPAOWHIIIE 5 oo v 00505 60k & 500500 5.5 5505 5.8 #.58me 4 o o s ot s e s s s 203
ROZDZIAL 8
Roéznice kulturowe w negocjacjach w ujeciu szczegétowym. .................... 205
8.1. Negocjacyjny savoir-vivre. Praktyki kulturowe w negocjacjach. .................. 207
8.2. Charakterystyka regionéw $wiata pod wzglgdem roznic kulturowych

W EOR ACTAC -0 v w503 v w1000 10 8 s R 6 980 .60 06 g s il 217
8.3 POUSUTHOWATIC: 1510 5w i 500 msn 5088 850 5 B 510 5408 i 00 0 0 5 i 5 5 o, e et s e 226
ZAWOBCTRIIE 1 5« . ws 0 3w 3 050 S0 5 08 0 S B0 508 55 W8 v i i i e 229
BIDIMOETRIN. . ormrm v 0 s s 5 3Tt s s oo 233
SRS TPV - 5 506 5055 9500 2959 56100 50 5,0 5 5 v i e s 0 3500 5 5 56 30 508 257
BITEE TIBL. o .. 0550 0 0 05 3 i o st o o s e 8 505 9 5 4 5 259
Spis blokéw rozszerzajacych .............. ... i 261

INdeKS IZECZOWY ... ... ...ttt e 263




