Literatura do polecenia:

R. Fisher, W. Ury, ,Dochodzac do tak”

Podstawy negocjacji, najpopularniejsza, niezbyt obszerna ksigzka w tym temacie, czesto
bedaca pierwsza ksigzka, ktérg przeczyta kazdy zainteresowany tematem negocjacji. Porusza
przede wszystkim gtéwne aspekty harwardzkiego stylu negocjacji (nastawionego na
wspotprace)

R. Cialdini, ,Wywieranie wptywu na ludzi”

Tytut moze przerazaé, natomiast zawarto$¢ w bardzo ciekawy sposdb pokazuje proste
schematy funkcjonowania naszego umystu w sferze komunikacji z drugim cztowiekiem,
wywierania presji, wptywu, a takze podstawy na ktérych opiera sie wiekszosc technik i trikow
negocjacyjnych. Ksigzka jest napisana bardzo przystepnym jezykiem i jest znana na catym
Swiecie chyba ciggle znajdujac sie naliscie 50 best-selleréw wszechczaséw.

Stuart Diamond, ,Getting more”

Ksigzka kierujaca czytelnika w strone zmian w sposobie, ktory negocjuje. Inspiracyjna,
motywujaca, w ciekawy sposéb przedstawia czym jest wygrana w negocjacjach. Polecam jg
przede wszystkim ze wzgledu na to, ze mocno wcigga - ja przeczytatem jgw 1 dzien.

W. Ury, ,Odchodzac od nie. Negocjowanie od konfrontacji do kooperacji”

Ksigzka jest kontynuacja ,Dochodzac do tak”. Przedstawia ona jak przeobrazi¢ trudne sytuacje
w negocjacjach: pat, niezgode, konfrontacje, sprzeczke w rozmowe nakierowang na osiagniecie
porozumienia - przede wszystkim w negocjacjach, ale wiedza zdobyta dzieki ksigzce przydaje
sie tez w innych aspektach zycia.

Gerard Nierenberg “Sztuka negocjacji”

Kompendium negocjacyjne, ksigzka, ktéra omawia wszystkie gtéwne aspekty dotyczace
skutecznosci w negocjacjach. Duzo méwi sie w niej o przygotowaniu i analizie warunkéw,
trzymaniu sie przyjetej strategii oraz etyce negocjacyjne;j.

W. Haman, J. Gut, ,Handlowanie to gra”

Dobre i ciekawe rozwiniecie tematu programow psychologicznych negocjatorow i
sprzedawcoéw, o ktorych mowilismy sobie w trakcie szkolenia. Napisana przez praktykow,
bardzo konkretnie z licznymi przyktadami. Ksigzka nie jest zbyt obszerna, ale mimo to
przekazuje duzo wiedzy, ktérag od razu mozna wciela¢ w zycie.

D. Dolinski, , Techniki wptywu spotecznego”

Ksigzka opowiada o podobnych kwestiach co ,Wywieranie wptywu” Cialdiniego, wiele z nich
rozwija i opiera o dodatkowe badania. Godna polecenia przede wszystkim osobom, ktére maja
juz za sobg kurs podstawowy w negocjacjach.



