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Po ukończeniu tego modułu będziesz potrafił:

• zdobycie informacji na temat szeroko rozumianej problematyki negocjacji w środowisku biznesowym jako głównej

metody uzgadniania interesów i podejmowania decyzji,

• nabycie umiejętności rozumienia istoty i znaczenia negocjacji,

• wiedzieć, kiedy negocjować,

• zdobycie wiedzy na temat zasad prowadzenia negocjacji, stylów rozwiązywania konfliktów oraz przebiegu wszystkich

etapów przygotowania i prowadzenia negocjacji,

• poznanie podstawowych technik i procedur negocjacyjnych,

• nabycie umiejętności wyboru strategii negocjacyjnej i właściwego prowadzenia rozmów,

• poznanie zasad budowania klimatu zrozumienia,

• poznanie cech profesjonalnego negocjatora.

Efekty uczenia się
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Temat 1 Negocjacje

Definicja

Negocjacje to podstawowy sposób uzyskiwania od innych tego, czego się chce. Jest to proces komunikowania się w obie
strony w celu osiągnięcia porozumienia, gdy obie strony są związane pewnymi interesami, z których jedne są wspólne, a
inne przeciwstawne. (Roger Fisher, William Ury, Bruce Patton)

• Negocjacje to porozumienie między dwiema lub więcej
stronami, przy czym każda ze stron ma prawo weta. (Jim
Camp)

• Proces, w którym staramy się wpłynąć na innych, aby
pomogli nam zaspokoić nasze potrzeby, biorąc jednocześnie
pod uwagę ich potrzeby. (Roy Lewicki)

• Dyskusja pomiędzy dwoma lub więcej stronami, której
celem jest wyeliminowanie różnicy interesów, aby uniknąć
sytuacji konfliktu społecznego. Stronami mogą być
jednostki, grupy, organizacje lub podmioty polityczne, takie
jak narody. Różnica interesów oznacza, że strony mają
niezgodne preferencje co do wyboru między możliwymi
rozwiązaniami. (Pruitt i Carnevale)
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Temat 1 Negocjacje

Kiedy należy negocjować?

• Gdy obie strony są gotowe do zawarcia umowy.
• Gdy między stronami istnieje do pewnego stopnia zarówno zgodność interesów, jak i konflikt.
• Gdy strony mają wystarczający poziom kompetencji do podejmowania decyzji.
• Kiedy jesteśmy przygotowani do negocjacji.
• Kiedy rzeczywiście mamy coś do zaoferowania drugiej stronie, na czym jej zależy.
• Kiedy poziom napięcia emocjonalnego jest taki, że nie wpływa negatywnie na proces negocjacji.

Kiedy nie należy negocjować?

• Gdy istnieje tylko jedno rozwiązanie danej sytuacji, a strony nie mogą z obiektywnych przyczyn dążyć do
kompromisu.

• Gdy oczekiwania lub żądania jednej ze stron są nieetyczne, np. wiążą się z łamaniem prawa, składaniem fałszywych
zeznań, szkodzeniem osobom trzecim.

• Gdy jesteśmy pod presją czasu.
• Kiedy jesteśmy pod presją drugiej strony.
• Gdy nie jesteśmy przygotowani merytorycznie i psychicznie - gdy jesteśmy zaskoczeni, zdenerwowani, nie znamy

tematu negocjacji.
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W potocznym rozumieniu konflikt to zderzenie sprzeczności, w którym uczestnicy starają się narzucić sobie nawzajem
swoją wolę. W sytuacji konfliktu każda z zaangażowanych stron musi zdecydować o sposobie działania - strategii, którą
należy zastosować. W sytuacji konfliktowej każda z zaangażowanych stron musi zdecydować o sposobie działania -
strategii - która pomoże osiągnąć zadowalające porozumienie.

Temat 2. Strategie negocjacyjne

Konflikt - kluczowy punkt w negocjacjach

Strategie radzenia sobie w sytuacjach konfliktowych: 

• Dominacja.
• Poddawanie się - ustępowanie.
• Unikanie.
• Kompromis.
• Rozwiązywanie problemów - integracja.
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Temat 2. Strategie negocjacyjne

Dominacja jako styl rozwiązywania konfliktów w negocjacjach

Dominacja jest stosowana przez negocjatorów, którzy:
• Dążąc do osiągnięcia wszystkich swoich celów, nie zwracają uwagi na interesy drugiej strony,
• są pewni siebie, zadufani w sobie, agresywni, ambitni i przekonani, że mają przewagę nad drugą stroną.

Jeśli nie pasujesz do siły partnera, a on już na wstępie żąda, abyś zgodził się na jego warunki, wycofaj się z negocjacji i
poszukaj partnera, z którym będziesz mógł osiągnąć swoje cele.
Pamiętaj jednak, że dominacja jest skuteczna tylko wtedy, gdy dokonujesz jednorazowej transakcji.

Poddanie się - rezygnacja jako styl rozwiązywania konfliktów w negocjacjach

Strategia ta jest stosowana przez negocjatorów, którzy nie mają zamiaru spierać się z agresywnym negocjatorem. Jest to
strategia uzupełniająca strategię dominacji.
Strategię ustępstw stosuje się, gdy realizacja własnych interesów nie jest tak ważna jak utrzymanie dobrych relacji
interpersonalnych z partnerem. Czasami korzystne jest zgodzenie się na nieatrakcyjne warunki kontraktu, ponieważ
wzmacnia to relacje z kontrahentem.
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Temat 2. Strategie negocjacyjne

Unikanie jako styl rozwiązywania konfliktów w negocjacjach

Strategia unikania ma na celu odłożenie w czasie rozwiązania danej kwestii. Negocjator liczy na to, że zmienią się
warunki działania i sporna kwestia sama się rozwiąże. Czasami odkładanie pewnych kwestii na później przyczynia się
również do modyfikacji żądań drugiej strony.
Unikanie może być z powodzeniem stosowane w negocjacjach dotyczących błahych i nieistotnych kwestii. Niektóre
warunki kontraktu można pominąć. Unikanie nie może być jednak wykorzystywane do odkładania na później
rozwiązania kwestii, które będą miały istotny wpływ na ostateczne warunki opracowywanego kontraktu.

Kompromis jako styl rozwiązywania konfliktów w negocjacjach

Wbrew pozorom, kompromis nie jest najlepszym sposobem na uzyskanie satysfakcjonującego kontraktu. Partnerzy
mają świadomość, że ich cele są różne i będą musieli pójść na pewne ustępstwa. Każda ze stron musi zrezygnować z
części swoich żądań, aby można było osiągnąć porozumienie. Negocjatorzy spotykają się gdzieś pośrodku - warunki
kontraktu powstają poprzez wzajemne ograniczanie oczekiwań. Kompromis jest niebezpieczny, ponieważ pozostawia
uczucie niezadowolenia.
Zdarzają się sytuacje, w których osiągnięcie rozwiązania kompromisowego staje się niemożliwe. Jeden z kontrahentów
będzie musiał pójść na znacznie większe ustępstwa, aby osiągnąć porozumienie.
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Temat 2. Strategie negocjacyjne

Dominacja jest przydatna, gdy:

• Sprawa jest banalna.
• Trzeba kontrolować drugą stronę.
• Musisz szybko podjąć decyzję.
• Niekorzystna decyzja drugiej strony może mieć dla Ciebie 

poważne konsekwencje.
• Sprawa jest dla Ciebie ważna

Dominacja nie jest przydatna, gdy:

• Kwestia ta jest złożona.
• Sprawa nie jest dla Ciebie ważna.
• Siła obu stron jest jednakowa.
• Nie musisz podejmować szybkiej decyzji.
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Poddawanie się - poddawanie się jest przydatne, 
gdy:

• Wiesz, że możesz nie mieć racji.
• Sprawa jest ważniejsza dla drugiej osoby.
• Użytkownik jest gotów zrezygnować z czegoś w zamian 

za jakąś korzyść otrzymaną od drugiej strony w 
przyszłości.

• Zajmujesz słabszą pozycję.
• Priorytetem jest utrzymanie relacji z drugą stroną.

Uleganie - uleganie nie jest przydatne, gdy:

• Sprawa jest dla Ciebie ważna.
• Jesteś przekonany, że masz rację.
• Druga strona nie ma racji.
• Druga strona zachowuje się nieetycznie.

Temat 2. Strategie negocjacyjne

Unikanie jest przydatne, gdy:

• Sprawa jest banalna.
• Ewentualne negatywne skutki konfrontacji z drugą 

stroną przeważają nad korzyściami wynikającymi z 
rozwiązania konfliktu.

• Potrzeba czasu na ochłodzenie.

Unikanie nie jest przydatne, gdy:

• Sprawa jest dla Ciebie ważna.
• Podejmowanie decyzji należy do Ciebie.
• Strony nie chcą odkładać decyzji na później.
• Należy pilnie zająć się tą kwestią.
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Kompromis jest przydatny, gdy:

• Cele stron wzajemnie się wykluczają.
• Siła obu stron jest jednakowa.
• Niemożliwe jest osiągnięcie jednomyślności.

Kompromis nie jest przydatny, gdy:

• Jedna strona jest silniejsza.
• Sprawa jest bardzo skomplikowana i wymaga 

zastosowania innych metod rozwiązywania 
problemów.

Temat 2. Strategie negocjacyjne
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Integracja przy rozwiązywaniu problemów jest 
przydatna, gdy:

• Kwestie te są złożone.
• Jedna partia nie jest w stanie sama rozwiązać tego 

problemu.
• Sukces przedsięwzięcia zależy od zaangażowania 

drugiej strony.
• Synteza pomysłów jest niezbędna do osiągnięcia 

lepszych wyników.
• Nie ma potrzeby podejmowania natychmiastowych 

decyzji.

Rozwiązywanie problemów - integracja nie jest 
przydatna, gdy:

• Zadanie lub problem jest prosty.
• Konieczne jest podjęcie natychmiastowej decyzji.
• Innym stronom brakuje umiejętności rozwiązywania 

problemów.
• Rozwiązanie jest obojętne dla drugiej strony.

Temat 2. Strategie negocjacyjne
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Temat 3. Style negocjacyjne

Podstawowe style negocjacyjne 

Współpracujący, miękki styl
• uczestnicy są przyjaciółmi, w negocjacjach unikają konfrontacji,
• Ostatecznym celem jest osiągnięcie porozumienia, nawet

kosztem własnych strat.

Konkurencyjny, twardy styl
• uczestnicy są przeciwnikami, traktują negocjacje jak walkę,
• Celem jest zwycięstwo, bez względu na koszty i straty, jakie

poniesie przeciwnik.

Styl merytoryczny, esencjonalny
• oddzielenie ludzi od ich problemów,
• skupianie się na interesach, a nie na pozycjach,
• tworzenie wielu wariantów rozwiązań.
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Temat 4. Fazy negocjacji

NEGOCJACJE WSTĘPNE
• Przygotowanie, wyznaczanie celów.
• Budowanie wzajemnych relacji, poznawanie drugiej strony.
• Gromadzenie i wykorzystywanie informacji, definiowanie kompetencji.

WŁAŚCIWE NEGOCJACJE
• Otwarcie licytacji - sprawdzenie gotowości partnerów, powiadomienie o pierwszych ofertach.
• Licytacja - sekwencja powolnych ustępstw, z elastycznością, ale stanowczością w dążeniu do celu.
• Zawieranie umowy - podejmowanie decyzji z uwzględnieniem zarówno bieżących interesów, jak i przyszłych relacji.

PO NEGOCJACJACH
• Realizacja umowy - spisywanie osiągniętych wyników, podpisywanie umów, świętowanie.
• Ocena wyników - specjalistyczna analiza uzyskanych wyników, analiza przebiegu wywiadów, wnioski.
• Realizacja kontraktu - działania wykonawcze i zarządcze, ewentualnie renegocjacja kontraktu.
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• Etap pierwszy - zbieranie informacji.
• Etap drugi - analiza celów.
• Etap trzeci - wybór argumentów.
• Etap czwarty - wybór strategii.
• Etap piąty - pokonywanie trudności, pułapki w

zawieraniu umów.

PROCEDURA 4W + H

Temat 5 Przygotowywanie się do negocjacji

CO? 

KTO? 

KIEDY? 

GDZIE? 

JAK? 
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Cechy dobrego negocjatora:

• Przygotowano.
• Godny zaufania.
• Mastered.
• Perswazyjny.
• Dobry słuchacz.
• Otwarte.
• Doświadczenie.
• Szybkie i strategiczne myślenie.
• Zrozumieć ludzi.
• Kwalifikacje.
• Szacunek.
• Zrozumiałe.
• Motywacja.
• Śmiałość i pewność siebie.
• Empatyczny.

Temat 5 Przygotowywanie się do negocjacji
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Komunikacja 

• Asertywność. 

• Skuteczne przyjmowanie i diagnozowanie potrzeb. 

• Skuteczne nadawanie. 

Rozpoznanie procesu negocjacji i jego dynamiki 

• Przygotuj się - wyceluj!

• B.A.T.N.A.

• Złoty most. 

Temat 5 Przygotowywanie się do negocjacji

Umiejętności negocjatora
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Temat 5 Przygotowywanie się do negocjacji

B.A.T.N.A - najlepsza alternatywa dla wynegocjowanego porozumienia

B 

A

T

N 

A 

NAJLEPSZA 

ALTERNATYWA 

DO 

NEGOTIATET 

UMOWA 

Co mogę zrobić, jeśli nie dojdzie do
porozumienia?

• Jakie są moje możliwości?
• Ile ich jest?

Jakie są najlepsze opcje?

Jak sprawić, aby były one opłacalne?

Wybór najlepszej - TU I TERAZ - opcji.
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... subiektywnym poczuciem straty jest groźba zerwania
mostu (Roger Fisher, William Ury).

... uświadomić sobie bolesną perspektywę (Jim Camp).

Złoty most - to wynik mediacji, czyli jak dać drugiej stronie
twarz.
Technika złotego mostu ma na celu "stworzenie
atrakcyjnego sposobu na wycofanie się drugiej strony ze
swojego stanowiska". Dotyczy to zarówno stanowisk
negocjacyjnych, jak i stanowisk w dyskusji. Konflikty nie są
złe. Sposoby rozwiązywania konfliktów są złe, zwłaszcza
gdy rodzą poczucie niesprawiedliwości, złości, nienawiści,
gdy prowadzą do stawiania murów, a nie budowania
mostów. Mediacje uczą, jak rozwiązywać konflikty, a więc
budują mosty, dają ludziom szansę na poprawę siebie i
świata.

Temat 5 Przygotowywanie się do negocjacji

Złoty Most
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Temat 6 Manipulacja w negocjacjach 

Taktyka nacisku psychologicznego:
• Deprecjacja, autodeprecjacja.
• Skrajny konformizm.
• Stwarzanie sytuacji stresowej.
• Sugestie, przypuszczenia, pozorne alternatywy.
• Taktyka cykliczna.
• Groźby, szantaż.

Taktyka presji pozycyjnej:
• Odmowa podjęcia negocjacji.
• Polaryzacja żądań.

Manipulowanie faktami:
• Bluff.
• Dane nieweryfikowalne.
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Temat 6 Manipulacja w negocjacjach

Efekt kontrastu, efekt pierwszeństwa i świeżości, efekt halo. 

Efekt kontrastu:
• Działa ona tylko w przypadku znacznego podobieństwa innych cech.
• W przypadku wysokiego popytu (np. ceny), niższy popyt może być postrzegany jako trywialny.
• Po bardzo małych ustępstwach, nieco większe ustępstwo może być przedstawione jako "kamień milowy".

Efekt priorytetu:
• Tendencja do przeceniania informacji chronologicznie pierwszej.

Efekt świeżości:
• Tendencja do przeceniania najnowszych danych i ostatniej informacji.

Efekt halo:
• Przenoszenie ocen z jednego zadania do drugiego.
• "Dziwne" korelacje: inteligencja a moralność; ton głosu a inteligencja; atrakcyjność fizyczna a wrażliwość;

atrakcyjność fizyczna a uczciwość.
• Wpływ wykonawcy, autora (status, prestiż).
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Temat 6 Manipulacja w negocjacjach

Różowo-czarne okulary 

Wpływ nastroju:
• Pogoda.
• Muzyka.
• Prezent.
• Sukces.

Wpływ relacji i emocji:
• Współczucie/Antypatia.
• Znajomość.
• Ocena a samoocena.
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Temat 7 Etyka w negocjacjach. 

Nieetyczne zachowanie podczas negocjacji 

Etyka procesu negocjacji:
• Etyka taktyk negocjacyjnych.
• Etyka fałszywego przedstawiania informacji
Etyka podziału.
Etyka relacji.

Czynniki sprzyjające nieetycznym zachowaniom w negocjacjach:
• Osobowość i pochodzenie negocjatorów
• Społeczne i ekonomiczne uwarunkowania negocjacji
• Potencjalne kary i korzyści związane z przebiegiem i wynikiem negocjacji
• Normy grupowe
• Względna siła negocjatorów
• Gdy korzyści dla stron są nieporównywalne (obiektywnie lub subiektywnie) i im silniejsze jest dążenie stron do

zysku, tym większe prawdopodobieństwo nieetycznego zachowania
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Temat 8 Negocjacje 3E

Kryteria Oceny Negocjacji:
• Kryterium etyczne.
• Kryterium wykonania.
• Kryterium efektywności kosztowej.
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Temat 9. Pytania problemowe 

Która z poniższych sytuacji może być sytuacją negocjacyjną?

• Tylko wtedy, gdy Marek i Anna mają zupełnie inne cele.
• Tylko wtedy, gdy Marek i Anna mają te same cele.
• Tylko wtedy, gdy cele Marka i Anny częściowo się pokrywają.
• Każda z tych sytuacji.

Jakim zdaniem rozpocząłbyś rozmowy negocjacyjne?

• Cieszę się, że znaleźliście czas na to spotkanie. Pozwólcie, że przedstawię zagadnienia, które chcielibyśmy dziś
omówić.

• Jak już wcześniej wspomniałem, chcemy, aby negocjacje przebiegły sprawnie i ku zadowoleniu obu stron.
• Chcielibyśmy poznać Państwa oczekiwania i propozycje dotyczące przedmiotu transakcji.
• Dziękuję za to spotkanie. Wierzę, że wspólnie uda nam się znaleźć najlepsze rozwiązanie.
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Temat 9. Pytania problemowe 

Stanowisko w negocjacjach informuje drugą stronę o tym, jakie wartości i przekonania są ważne dla danej osoby.

• Prawda.
• Fałsz.

Negocjacje zakończą się niepowodzeniem, gdy...

• Każda ze stron chce osiągnąć duże korzyści.
• Strony nie mają do siebie zaufania.
• Strony są od siebie wzajemnie zależne.
• Strony koncentrują się na realizacji własnych interesów.



Numer projektu: 2020-1-BG01-KA202-079089 

Temat 9. Pytania problemowe 

Negocjator, który przychodzi na rozmowę...

• Powinien był przygotować propozycje i argumenty do przedstawienia kontrahentowi.
• Nie powinien mieć z góry przygotowanych rozwiązań, ponieważ ogranicza to jego własną perspektywę negocjacyjną

i zamyka na propozycje rozmówcy.
• Powinien mieć przygotowane stanowisko, zgodnie z którym będzie szedł na ustępstwa i przedstawiał warunki.
• Powinien on oddzielić wartości i przekonania od interesów, które będą negocjowane podczas rozmowy.

Osoba rozpoczynająca negocjacje powinna mieć jasną i jedynie akceptowalną wizję ich końcowego rezultatu, tak aby
mogła stopniowo dążyć do wyznaczonego celu.

• Prawda.
• Fałsz.
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Temat 9. Pytania problemowe 

Jaki układ miejsc siedzących dla uczestników negocjacji będzie najbardziej korzystny dla dyskusji?

• Kiedy ludzie siedzą naprzeciwko siebie po dwóch stronach stołu, dzięki czemu mają stały kontakt wzrokowy.
• Pozycja narożna - gdy osoby siedzą po bokach sąsiadujących ze sobą stron stołu, dzięki czemu mają bardziej

bezpośredni kontakt.
• Kiedy ludzie siedzą w odległości ok. 2 m od siebie, ale stół ich nie oddziela, np. w dwóch fotelach. W ten sposób nie

mają poczucia, że ich przestrzeń osobista jest naruszana lub że ich rozmówca jest natrętny.
• Gdy osoba, która aktualnie zabiera głos, wstaje, skupia na sobie całą uwagę rozmówcy i zyskuje nad nim przewagę

przestrzenną.
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Temat 9. Pytania problemowe 

Który sposób sformułowania potrzeby przez wykonawcę umożliwi wspólne poszukiwanie satysfakcjonującego
rozwiązania?

• Chcę wiedzieć, że zależy ci na naszym związku.
• Chciałbym uzyskać niższą cenę za ten przedmiot, zakładając dłuższą współpracę.
• Chciałbym mieć poczucie, że przy dłuższej współpracy nie będziesz mnie traktował nieuczciwie.
• Ważne jest dla mnie, abym otrzymał od Ciebie niższą cenę za towar, co pokaże, że jesteś poważnym kontrahentem.
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Temat 9. Pytania problemowe 

Podczas spotkania klient oczekuje, że Twoja firma zaoferuje zniżkę według zasady "kto pierwszy, ten lepszy",
ponieważ inni klienci złożyli takie oferty. Takie działania nie są zgodne z polityką firmy i postanowiłeś odmówić. Który
komunikat będzie asertywny?

• Rozumiem, że inne firmy zaoferowały Ci zniżkę. Nasza polityka jest inna - koncentruje się na stałych klientach.
• Niestety, nie mogę udzielić Ci rabatu. Standardowe rabaty przyznawane są stałym klientom.
• Każda firma ma inną politykę w tym zakresie, u nas udzielamy rabatów tylko stałym klientom.
• Chciałbym zaproponować Ci takie rozwiązanie, ale nie jest ono zgodne z polityką naszej firmy, zgodnie z którą

udzielamy rabatów klientom, z którymi współpracujemy od dłuższego czasu.

Karolina od 2 lat nie otrzymała premii, dodatku ani podwyżki. Ponieważ ostatnio udało jej się podpisać kontrakt z
ważnym klientem, postanowiła porozmawiać z szefem o podwyżce. BATNA Karoliny w tej rozmowie będzie wyglądać
następująco:

• Fakt, że zdobyła ważnego klienta dla firmy.
• Pracuj w innej firmie za te same pieniądze.
• Pracuj w innej firmie za niższe wynagrodzenie.
• Fakt, że od dwóch lat nie dostała podwyżki.
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https://witalni.pl/slowniczek/psychologia/negocjacje-i-rodzaje-negocjacji/
http://www.prawoiadministracja.ukw.edu.pl/download/16670/haslo_skinder.pdf
https://witalni.pl/slowniczek/psychologia/negocjacje-i-rodzaje-negocjacji/
https://pixabay.com/pl/illustrations/search/z%C5%82oty%20most/
https://www.ue.wroc.pl/p/wydzialy/ie/kn_vista/szkolenie_negocjacje.pdf
https://depot.ceon.pl/bitstream/handle/123456789/1949/negocjacje%20-
%20podstawowe%20pj%C4%99cia.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://mfiles.pl/pl/index.php/Negocjacje
https://4grow.pl/quiz-2-negocjacje-biznesie-sprawdz-sie
https://ibd.pl/wiedza-dla-biznesu/negocjacje-w-biznesie-definicja-rodzaje-strategie-zasady-etapy/
Sztuka-dialogu-i-negocjacji-prezentacja.pdf
https://poradnikprzedsiebiorcy.pl/-elementy-negocjacji-w-dzialalnosci-gospodarczej
Nęcki Z., Negocjacje w biznesie, Antykwa, Kraków 2000.
Ury W., Odchodząc od nie. Negocjowanie od konfrontacji do współpracy, PWE, Warszawa 1995
Chełpa S., Negocjacje w biznesie. Kluczowe zagadnienia, Wydawnictwo Terra, Poznań-Wrocław 2000.
Fisher R., Ury W., Dochodząc do tak. Negocjowanie bez ustępstw, PWE, Warszawa 2004.

https://witalni.pl/slowniczek/psychologia/negocjacje-i-rodzaje-negocjacji/
http://www.prawoiadministracja.ukw.edu.pl/download/16670/haslo_skinder.pdf
https://witalni.pl/slowniczek/psychologia/negocjacje-i-rodzaje-negocjacji/
https://pixabay.com/pl/illustrations/search/z%C5%82oty most/
https://www.ue.wroc.pl/p/wydzialy/ie/kn_vista/szkolenie_negocjacje.pdf
https://depot.ceon.pl/bitstream/handle/123456789/1949/negocjacje - podstawowe pj%C4%99cia.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://mfiles.pl/pl/index.php/Negocjacje
https://4grow.pl/quiz-2-negocjacje-biznesie-sprawdz-sie
https://ibd.pl/wiedza-dla-biznesu/negocjacje-w-biznesie-definicja-rodzaje-strategie-zasady-etapy/
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https://www.slideserve.com/nico/negocjacje-w-biznesie-wprowadzenie
https://www.zarzadzaniesportem.org/uploaded_files/cke_1602571505_Negocjacje.pdf
https://publicdomainvectors.org/pl/tag/prezentacji/2
https://ibd.pl/wiedza-dla-biznesu/negocjacje-w-biznesie-definicja-rodzaje-strategie-zasady-etapy/
http://www.prawoiadministracja.ukw.edu.pl/download/16670/haslo_skinder.pdf
https://www.am.szczecin.pl/themes/user/site/am/assets/img/pages/Skrypt_Negocjacje.pdf

https://www.slideserve.com/nico/negocjacje-w-biznesie-wprowadzenie
https://www.zarzadzaniesportem.org/uploaded_files/cke_1602571505_Negocjacje.pdf
https://publicdomainvectors.org/pl/tag/prezentacji/2
https://ibd.pl/wiedza-dla-biznesu/negocjacje-w-biznesie-definicja-rodzaje-strategie-zasady-etapy/
http://www.prawoiadministracja.ukw.edu.pl/download/16670/haslo_skinder.pdf
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DZIĘKUJEMY ZA UWAGĘ!


