OBSAH

Predmluva k druhému vyddni
Uvod

V.

PROBLEM
1 | Nevyjedndvejte z pozic

METODA

2 | Oddélte lidi od problému

3 | Soustfedte se na zajmy, ne na postoje

4 | Vytvoite vzajemné vyhodné alternativy
5 | Trvejte na vyuzivani objektivnich kritérii

ANO, ALE
6 | CokdyZ jsou silnéjsi?
(Pfipravte si nejlepsi alternativu k vyjedndvané dohodé)

7 | Co kdyZ druhé strana nechce principidlné vyjednavat?
(Poutijte vyjedndvadi jiujitsu)

8 | Co kdyz hraji necistou hru?
(Jak jednat s nekompromisnim soupefem)

NA ZAVER

Titi poznamky na zavér

DESET NEJCASTEJSICH OTAZEK, které si lidé kladou,
chtéji-li dosahnout souhlasu
Otdzky tykajici se férovosti a principialnosti vyjednavani

13
15

25

28&XY

93
95

103

122

135
137

139
142



Otazky tykajici se jednani s lidmi 148
Otazky tykajici se taktiky 157
Otazky tykajici se sily 165
Pozndmka o Harvardském projektu vyjedndvdni 174



