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Efekty uczenia sie

Po ukonczeniu tego modutu bedziesz potrafit:

* zdobycie informacji na temat szeroko rozumianej problematyki negocjacji w Srodowisku biznesowym jako gtéwnej
metody uzgadniania intereséw i podejmowania decyzji,

* nabycie umiejetnosci rozumienia istoty i znaczenia negocjacji,

* wiedzie¢, kiedy negocjowa,

* zdobycie wiedzy na temat zasad prowadzenia negocjacji, styléw rozwigzywania konfliktéw oraz przebiegu wszystkich
etapow przygotowania i prowadzenia negocjacji,

* poznanie podstawowych technik i procedur negocjacyjnych,

* nabycie umiejetnosci wyboru strategii negocjacyjnej i wtasciwego prowadzenia rozmow,

* poznanie zasad budowania klimatu zrozumienia,

* poznanie cech profesjonalnego negocjatora.
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Temat 1 Negocjacje
Definicja

Negocjacje to podstawowy sposéb uzyskiwania od innych tego, czego sie chce. Jest to proces komunikowania sie w obie
strony w celu osiggniecia porozumienia, gdy obie strony sg zwigzane pewnymi interesami, z ktérych jedne sg wspdlne, a
inne przeciwstawne. (Roger Fisher, William Ury, Bruce Patton)

* Negocjacje to porozumienie miedzy dwiema lub wiecej

stronami, przy czym kazda ze stron ma prawo weta. (Jim s / Tm — -
Camp) '\ ‘ o ’ e
[— ' ‘ | = /
* Proces, w ktérym staramy sie wptyna¢ na innych, aby [ e

pomogli nam zaspokoi¢ nasze potrzeby, biorgc jednoczesnie
pod uwage ich potrzeby. (Roy Lewicki)

* Dyskusja pomiedzy dwoma lub wiecej stronami, ktorej
celem jest wyeliminowanie rdznicy intereséw, aby unikngé
sytuacji konfliktu spotecznego. Stronami mogg byé
jednostki, grupy, organizacje lub podmioty polityczne, takie
jak narody. Rdéznica interesdw oznacza, ze strony majg
niezgodne preferencje co do wyboru miedzy mozliwymi

rozwigzaniami. (Pruitt i Carnevale)
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Temat 1 Negocjacje

Kiedy nalezy negocjowac?

* Gdy obie strony sg gotowe do zawarcia umowy.

*  Gdy miedzy stronami istnieje do pewnego stopnia zarowno zgodnos¢ intereséw, jak i konflikt.

* Gdy strony majg wystarczajgcy poziom kompetencji do podejmowania decyzji.

* Kiedy jesteSmy przygotowani do negocjacji.

* Kiedy rzeczywiscie mamy cos do zaoferowania drugiej stronie, na czym jej zalezy.

* Kiedy poziom napiecia emocjonalnego jest taki, ze nie wptywa negatywnie na proces negocjacji.

Kiedy nie nalezy negocjowac?

* @Gdy istnieje tylko jedno rozwigzanie danej sytuacji, a strony nie mogg z obiektywnych przyczyn dazy¢ do
kompromisu.

* Gdy oczekiwania lub zgdania jednej ze stron sg nieetyczne, np. wigzg sie z famaniem prawa, sktadaniem fatszywych
zeznan, szkodzeniem osobom trzecim.

*  Gdy jesteSmy pod presjg czasu.

* Kiedy jesteSmy pod presjg drugiej strony.

* @Gdy nie jestesmy przygotowani merytorycznie i psychicznie - gdy jesteSmy zaskoczeni, zdenerwowani, nie znamy
tematu negocjacji.
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Temat 2. Strategie negocjacyjne

Konflikt - kluczowy punkt w negocjacjach

W potocznym rozumieniu konflikt to zderzenie sprzecznosci, w ktorym uczestnicy starajg sie narzuci¢ sobie nawzajem
swojg wole. W sytuacji konfliktu kazda z zaangazowanych stron musi zdecydowac o sposobie dziatania - strategii, ktorg
nalezy zastosowaé. W sytuacji konfliktowej kazda z zaangazowanych stron musi zdecydowaé o sposobie dziatania -
strategii - ktéra pomoze osiggng¢ zadowalajgce porozumienie.

Strategie radzenia sobie w sytuacjach konfliktowych:

* Dominacja.

* Poddawanie sie - ustepowanie.

* Unikanie.

* Kompromis.

* Rozwigzywanie problemdw - integracja.
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Temat 2. Strategie negocjacyjne
Dominacja jako styl rozwigzywania konfliktdw w negocjacjach

Dominacja jest stosowana przez negocjatorow, ktorzy:
* Dazac do osiggniecia wszystkich swoich celdw, nie zwracajg uwagi na interesy drugiej strony,
* sg pewni siebie, zadufani w sobie, agresywni, ambitni i przekonani, ze majg przewage nad drugg stronag.

Jesli nie pasujesz do sity partnera, a on juz na wstepie zgda, abys zgodzit sie na jego warunki, wycofaj sie z negocjacji i
poszukaj partnera, z ktorym bedziesz mégt osiggngé swoje cele.
Pamietaj jednak, ze dominacja jest skuteczna tylko wtedy, gdy dokonujesz jednorazowej transakgji.

Poddanie sie - rezygnacja jako styl rozwigzywania konfliktéw w negocjacjach

Strategia ta jest stosowana przez negocjatorow, ktdrzy nie majg zamiaru spierac sie z agresywnym negocjatorem. Jest to
strategia uzupetniajgca strategie dominacji.

Strategie ustepstw stosuje sie, gdy realizacja wtasnych interesdw nie jest tak wazna jak utrzymanie dobrych relacji
interpersonalnych z partnerem. Czasami korzystne jest zgodzenie sie na nieatrakcyjne warunki kontraktu, poniewaz
wzmacnia to relacje z kontrahentem.
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Temat 2. Strategie negocjacyjne
Unikanie jako styl rozwigzywania konfliktow w negocjacjach

Strategia unikania ma na celu odtozenie w czasie rozwigzania danej kwestii. Negocjator liczy na to, ze zmienig sie
warunki dziatania i sporna kwestia sama sie rozwigze. Czasami odktadanie pewnych kwestii na pdzniej przyczynia sie
rowniez do modyfikacji zgdan drugiej strony.

Unikanie moze by¢ z powodzeniem stosowane w negocjacjach dotyczgcych bfahych i nieistotnych kwestii. Niektore
warunki kontraktu mozna poming¢. Unikanie nie moze by¢ jednak wykorzystywane do odktadania na pédzniej
rozwigzania kwestii, ktore bedg miaty istotny wptyw na ostateczne warunki opracowywanego kontraktu.

Kompromis jako styl rozwigzywania konfliktéw w negocjacjach

Wbrew pozorom, kompromis nie jest najlepszym sposobem na uzyskanie satysfakcjonujgcego kontraktu. Partnerzy
majg swiadomos¢, ze ich cele sg rozne i bedg musieli pdjs¢é na pewne ustepstwa. Kazda ze stron musi zrezygnowac z
czesci swoich zgdan, aby mozna byto osiggng¢ porozumienie. Negocjatorzy spotykajg sie gdzie$ posrodku - warunki
kontraktu powstajg poprzez wzajemne ograniczanie oczekiwan. Kompromis jest niebezpieczny, poniewaz pozostawia
uczucie niezadowolenia.

Zdarzaja sie sytuacje, w ktérych osiggniecie rozwigzania kompromisowego staje sie niemozliwe. Jeden z kontrahentow
bedzie musiat pdjs¢ na znacznie wieksze ustepstwa, aby osiggnac porozumienie.

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



Co-funded by the
Erasmus+ Programme
of the European Union

Temat 2. Strategie negocjacyjne

Dominacja jest przydatna, gdy:

* Sprawa jest banalna.

* Trzeba kontrolowac drugg strone.

*  Musisz szybko podjg¢ decyzje.

* Niekorzystna decyzja drugiej strony moze miec dla Ciebie
powazne konsekwencje.

* Sprawa jest dla Ciebie wazna

Dominacja nie jest przydatna, gdy:

* Kwestia ta jest ztozona.

* Sprawa nie jest dla Ciebie wazna.

* Sifta obu stron jest jednakowa.

* Nie musisz podejmowac szybkiej decyzji.
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Temat 2. Strategie negocjacyjne

Poddawanie sie - poddawanie sie jest przydatne,
gdy:

*  Wiesz, ze mozesz nie mieé racji.

* Sprawa jest wazniejsza dla drugiej osoby.

*  Uzytkownik jest gotédw zrezygnowac z czego$ w zamian
za jakas korzys¢ otrzymang od drugiej strony w
przysztosci.

* Zajmujesz stabszg pozycje.

* Priorytetem jest utrzymanie relacji z drugg strona.

Unikanie jest przydatne, gdy:

* Sprawa jest banalna.

* Ewentualne negatywne skutki konfrontacji z druga
strong przewazajg nad korzysciami wynikajgcymi z
rozwigzania konfliktu.

* Potrzeba czasu na ochtodzenie.

Uleganie - uleganie nie jest przydatne, gdy:

* Sprawa jest dla Ciebie wazna.

* Jestes przekonany, ze masz racje.

* Druga strona nie ma racji.

* Druga strona zachowuije sie nieetycznie.

Unikanie nie jest przydatne, gdy:

* Sprawa jest dla Ciebie wazna.

* Podejmowanie decyzji nalezy do Ciebie.

* Strony nie chcg odktadaé decyzji na pdznie;.
* Nalezy pilnie zajac sie tg kwestia.
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Temat 2. Strategie negocjacyjne

Kompromis jest przydatny, gdy:

* Cele stron wzajemnie sie wykluczaja.
* Sifta obu stron jest jednakowa.
* Niemozliwe jest osiggniecie jednomyslnosci.

Kompromis nie jest przydatny, gdy:

* Jedna strona jest silniejsza.

* Sprawa jest bardzo skomplikowana i wymaga
zastosowania innych metod rozwigzywania
problemow.
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Temat 2. Strategie negocjacyjne

Integracja przy rozwigzywaniu problemow jest
przydatna, gdy:

* Kwestie te sg ztozone.

* Jedna partia nie jest w stanie sama rozwigzac¢ tego
problemu.

*  Sukces przedsiewziecia zalezy od zaangazowania
drugiej strony.

* Synteza pomystdw jest niezbedna do osiggniecia
lepszych wynikdow.

* Nie ma potrzeby podejmowania natychmiastowych
decyzji.

Rozwigzywanie problemow - integracja nie jest
przydatna, gdy:

* Zadanie lub problem jest prosty.

* Konieczne jest podjecie natychmiastowej decyzji.

* Innym stronom brakuje umiejetnosci rozwigzywania
problemoéw.

* Rozwigzanie jest obojetne dla drugiej strony.
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Temat 3. Style negocjacyjne

Podstawowe style negocjacyjne

Wspotpracujacy, miekki styl

* uczestnicy sg przyjaciotmi, w negocjacjach unikajg konfrontaciji,

* Ostatecznym celem jest osiggniecie porozumienia, nawet
kosztem wtasnych strat.

Konkurencyjny, twardy styl

* uczestnicy sg przeciwnikami, traktujg negocjacje jak walke,

* Celem jest zwyciestwo, bez wzgledu na koszty i straty, jakie
poniesie przeciwnik.

Styl merytoryczny, esencjonalny

* oddzielenie ludzi od ich problemdw,

* skupianie sie na interesach, a nie na pozycjach,
* tworzenie wielu wariantéw rozwigzan.
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Temat 4. Fazy negocjacji

NEGOCJACJE WSTEPNE

* Przygotowanie, wyznaczanie celow.

* Budowanie wzajemnych relacji, poznawanie drugiej strony.

* Gromadzenie i wykorzystywanie informacji, definiowanie kompetenciji.

WELASCIWE NEGOCJACJE

* Otwarcie licytacji - sprawdzenie gotowosci partneréw, powiadomienie o pierwszych ofertach.
* Licytacja - sekwencja powolnych ustepstw, z elastycznoscig, ale stanowczoscig w dazeniu do celu.

* Zawieranie umowy - podejmowanie decyzji z uwzglednieniem zaréwno biezgcych interesow, jak i przysztych relacji.

PO NEGOCJACJACH

* Realizacja umowy - spisywanie osiggnietych wynikéw, podpisywanie umoéw, swietowanie.

* Ocena wynikow - specjalistyczna analiza uzyskanych wynikow, analiza przebiegu wywiaddw, wnioski.
* Realizacja kontraktu - dziatania wykonawcze i zarzadcze, ewentualnie renegocjacja kontraktu.
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Temat 5 Przygotowywanie sie do negocjacji

* Etap pierwszy - zbieranie informacji.
e Etap drugi - analiza celéw.

* Etap trzeci - wybdr argumentow.

* Etap czwarty - wybor strategii.

* Etap piaty - pokonywanie trudnosci, putapki w

zawieraniu umow.

PROCEDURA 4W +H

co?

KTO?

KIEDY?

GDZIE?

JAK?
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Temat 5 Przygotowywanie sie do negocjacji

Cechy dobrego negocjatora:

* Przygotowano.

* Godny zaufania.

* Mastered.

*  Perswazyjny.

* Dobry stuchacz.

e Otwarte.

* Doswiadczenie.

* Szybkie i strategiczne myslenie.
*  Zrozumie¢ ludzi.

*  Kwalifikacje.

* Szacunek.

* Zrozumiate.

* Motywacja.

»  Smiato$é i pewnosc siebie.
*  Empatyczny.
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Temat 5 Przygotowywanie sie do negocjacji

Umiejetnosci negocjatora

Komunikacja

* Asertywnosc.

* Skuteczne przyjmowanie i diagnozowanie potrzeb.
*  Skuteczne nadawanie.

Rozpoznanie procesu negocjacji i jego dynamiki
*  Przygotuj sie - wycelu;!

* B.AT.N.A.

*  Ztoty most.
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Temat 5 Przygotowywanie sie do negocjacji

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

NAJLEPSZA Co moge zrobi¢, jesli nie dojdzie do
porozumienia?

* Jakie sg moje mozliwosci?

ALTERNATYWA . jcichjest?

Jakie sg najlepsze opcje?
DO

Jak sprawi¢, aby byty one optacalne?

NEGOTIATET Wybor najlepszej - TU | TERAZ - opcji.

UMOWA
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Temat 5 Przygotowywanie sie do negocjacji

Ztoty Most

.. Subiektywnym poczuciem straty jest grozba zerwania
mostu (Roger Fisher, William Ury).

... uSwiadomi¢ sobie bolesng perspektywe (Jim Camp).

Ztoty most - to wynik mediacji, czyli jak da¢ drugiej stronie
twarz.

Technika ztotego mostu ma na celu "stworzenie
atrakcyjnego sposobu na wycofanie sie drugiej strony ze
swojego stanowiska". Dotyczy to zarowno stanowisk
negocjacyjnych, jak i stanowisk w dyskus;ji. Konflikty nie sg
zte. Sposoby rozwigzywania konfliktow sg zte, zwtaszcza
gdy rodzg poczucie niesprawiedliwosci, ztosci, nienawisci,
gdy prowadzg do stawiania murdw, a nie budowania
mostéw. Mediacje uczg, jak rozwigzywac konflikty, a wiec
buduja mosty, dajg ludziom szanse na poprawe siebie i
Swiata.
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Temat 6 Manipulacja w negocjacjach

Taktyka nacisku psychologicznego:

* Deprecjacja, autodeprecjacja.

*  Skrajny konformizm.

* Stwarzanie sytuacji stresowe;.

* Sugestie, przypuszczenia, pozorne alternatywy.
* Taktyka cykliczna.

* Grozby, szantaz.

Taktyka presji pozycyjne;j:
* Odmowa podjecia negocjacji.
* Polaryzacja zadan.

Manipulowanie faktami:
*  Bluff.
* Dane nieweryfikowalne.
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Temat 6 Manipulacja w negocjacjach
Efekt kontrastu, efekt pierwszenstwa i swiezosci, efekt halo.

Efekt kontrastu:

* Dziata ona tylko w przypadku znacznego podobienstwa innych cech.

* W przypadku wysokiego popytu (np. ceny), nizszy popyt moze by¢ postrzegany jako trywialny.

* Po bardzo matych ustepstwach, nieco wieksze ustepstwo moze by¢ przedstawione jako "kamien milowy".

Efekt priorytetu:
* Tendencja do przeceniania informacji chronologicznie pierwsze;j.

Efekt Swiezosci:
* Tendencja do przeceniania najnowszych danych i ostatniej informaciji.

Efekt halo:

* Przenoszenie ocen z jednego zadania do drugiego.

* "Dziwne" korelacje: inteligencja a moralnos¢; ton gtosu a inteligencja; atrakcyjno$¢ fizyczna a wrazliwos¢;
atrakcyjnos¢ fizyczna a uczciwosé.

*  Wptyw wykonawcy, autora (status, prestiz).
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Temat 6 Manipulacja w negocjacjach

Rozowo-czarne okulary

Wptyw nastroju:

* Pogoda.
*  Muzyka.
* Prezent.
*  Sukces.

Wptyw relacji i emocji:

*  Wspodtczucie/Antypatia.
*  ZnajomoscC.

* Ocena a samoocena.
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Temat 7 Etyka w negocjacjach.
Nieetyczne zachowanie podczas negocjacji

Etyka procesu negocjaciji:

* Etyka taktyk negocjacyjnych. N\ ‘_/
* Etyka fatszywego przedstawiania informac;ji
Etyka podziatu. )

Etyka relacji.

Czynniki sprzyjajace nieetycznym zachowaniom w negocjacjach: -

* Osobowosc¢ i pochodzenie negocjatoréw

* Spofeczne i ekonomiczne uwarunkowania negocjacji

* Potencjalne kary i korzysci zwigzane z przebiegiem i wynikiem negocjacji

*  Normy grupowe

* Wozgledna sita negocjatoréow

*  Gdy korzysci dla stron sg nieporéwnywalne (obiektywnie lub subiektywnie) i im silniejsze jest dgzenie stron do
zysku, tym wieksze prawdopodobienstwo nieetycznego zachowania
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Temat 8 Negocjacje 3E

Kryteria Oceny Negocjacji:

*  Kryterium etyczne.

*  Kryterium wykonania.

*  Kryterium efektywnosci kosztowe,;.
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Temat 9. Pytania problemowe

Ktdra z ponizszych sytuacji moze by¢ sytuacjg negocjacyjna?

* Tylko wtedy, gdy Marek i Anna majg zupetnie inne cele.

*  Tylko wtedy, gdy Marek i Anna majg te same cele.

* Tylko wtedy, gdy cele Marka i Anny czesciowo sie pokrywaja.
* Kazda z tych sytuacji.

Jakim zdaniem rozpoczatbys rozmowy negocjacyjne?

* Ciesze sie, ze znalezliscie czas na to spotkanie. Pozwolcie, ze przedstawie zagadnienia, ktdére chcielibysmy dzi$
omowic.

* Jak juz wczesniej wspomniatem, chcemy, aby negocjacje przebiegty sprawnie i ku zadowoleniu obu stron.

* ChcielibySmy poznac Panstwa oczekiwania i propozycje dotyczgce przedmiotu transakgji.

* Dziekuje za to spotkanie. Wierze, ze wspodlnie uda nam sie znalez¢ najlepsze rozwigzanie.
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Temat 9. Pytania problemowe

Stanowisko w negocjacjach informuje drugga strone o tym, jakie wartosci i przekonania sg wazne dla danej osoby.

e Prawda.
e Fatsz.

Negocjacje zakonczg sie niepowodzeniem, gdy...

* Kazda ze stron chce osiggna¢ duze korzysci.

* Strony nie majg do siebie zaufania.

* Strony sg od siebie wzajemnie zalezne.

* Strony koncentrujg sie na realizacji wtasnych interesow.
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Temat 9. Pytania problemowe

Negocjator, ktory przychodzi na rozmowe...

* Powinien byt przygotowac propozycje i argumenty do przedstawienia kontrahentowi.

* Nie powinien mie¢ z gory przygotowanych rozwigzan, poniewaz ogranicza to jego wtasng perspektywe negocjacyjna
i zamyka na propozycje rozmowcy.

* Powinien miec¢ przygotowane stanowisko, zgodnie z ktérym bedzie szedt na ustepstwa i przedstawiat warunki.

* Powinien on oddzieli¢ wartosci i przekonania od interesow, ktdre bedg negocjowane podczas rozmowy.

Osoba rozpoczynajaca negocjacje powinna miec jasng i jedynie akceptowalng wizje ich kornicowego rezultatu, tak aby
mogta stopniowo dazy¢ do wyznaczonego celu.

e Prawda.
e Fatsz.

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



Co-funded by the
Erasmus+ Programme
of the European Union

Temat 9. Pytania problemowe

Jaki uktad miejsc siedzgcych dla uczestnikow negocjacji bedzie najbardziej korzystny dla dyskus;ji?

* Kiedy ludzie siedzg naprzeciwko siebie po dwodch stronach stotu, dzieki czemu majg staty kontakt wzrokowy.

* Pozycja narozna - gdy osoby siedzg po bokach sgsiadujgcych ze sobg stron stotu, dzieki czemu majg bardziej
bezposredni kontakt.

* Kiedy ludzie siedzg w odlegtosci ok. 2 m od siebie, ale stét ich nie oddziela, np. w dwdch fotelach. W ten sposdb nie
majg poczucia, ze ich przestrzen osobista jest naruszana lub ze ich rozmdwca jest natretny.

* Gdy osoba, ktéra aktualnie zabiera gtos, wstaje, skupia na sobie catg uwage rozmowcy i zyskuje nad nim przewage
przestrzenna.
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Temat 9. Pytania problemowe

Ktory sposdb sformutowania potrzeby przez wykonawce umozliwi wspdlne poszukiwanie satysfakcjonujgcego
rozwigzania?

* Chce wiedzie¢, ze zalezy ci na naszym zwigzku.

*  Chciatbym uzyskac nizszg cene za ten przedmiot, zaktadajgc dfuzszg wspodtprace.

*  Chciatbym miec poczucie, ze przy dtuzszej wspotpracy nie bedziesz mnie traktowat nieuczciwie.

* Wazne jest dla mnie, abym otrzymat od Ciebie nizszg cene za towar, co pokaze, ze jestes powaznym kontrahentem.
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Temat 9. Pytania problemowe

Podczas spotkania klient oczekuje, ze Twoja firma zaoferuje znizke wedtug zasady "kto pierwszy, ten lepszy",
poniewaz inni klienci ztozyli takie oferty. Takie dziatania nie sg zgodne z polityka firmy i postanowites odmowic. Ktory
komunikat bedzie asertywny?

* Rozumiem, ze inne firmy zaoferowaty Ci znizke. Nasza polityka jest inna - koncentruje sie na statych klientach.

* Niestety, nie moge udzieli¢ Ci rabatu. Standardowe rabaty przyznawane s3 statym klientom.

* Kazda firma ma inng polityke w tym zakresie, u nas udzielamy rabatow tylko statym klientom.

*  Chciatbym zaproponowac Ci takie rozwigzanie, ale nie jest ono zgodne z politykg naszej firmy, zgodnie z ktora
udzielamy rabatdow klientom, z ktérymi wspotpracujemy od diuzszego czasu.

Karolina od 2 lat nie otrzymata premii, dodatku ani podwyzki. Poniewaz ostatnio udato jej sie podpisa¢ kontrakt z
waznym klientem, postanowita porozmawiac z szefem o podwyice. BATNA Karoliny w tej rozmowie bedzie wygladac
nastepujaco:

* Fakt, ze zdobyta waznego klienta dla firmy.
* Pracuj w innej firmie za te same pienigdze.
* Pracuj w innej firmie za nizsze wynagrodzenie.
* Fakt, ze od dwdch lat nie dostata podwyzki.
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Temat 10 Materiaty Zzrodtowe

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%820ty%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%20pi%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

Necki Z., Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw 2000.

Ury W., Odchodzac od nie. Negocjowanie od konfrontacji do wspotpracy, PWE, Warszawa 1995
Chetpa S., Negocjacje w biznesie. Kluczowe zagadnienia, Wydawnictwo Terra, Poznan-Wroctaw 2000.
Fisher R., Ury W., Dochodzgac do tak. Negocjowanie bez ustepstw, PWE, Warszawa 2004.
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Temat 10 Materiaty Zzrodtowe

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
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