Obsah

O autorovi
Predmluva

1. Zaklady komunikace
Aktivni naslouchéani
Cty¥i aspekty sdéleni
Sdéleniv prvni osobé

Hovofte Cisté

2. Re¢téla
Aktivnivyuzivani feci téla

Jak ¢ista interpretovat fec téla

3. Zaklady vyjednavani
Definice
Modely

Faze vyjednavani

4. Kooperativni vyjednavani
Dotaznik k sebepoznéani

M ékky styl vyjednéavani

Tvrdy styl vyjednavani
Harvardsky koncept

Osoba B nepfistoupila na hru

5. Strategické vyjednavani
Zakladni pravidla
Sachové tahy a protitahy

13
13
18
23
25

27
27
31

45
45
46
47

57
57
58
59
60
72

75
76
84



6. Osobnost vyjednavace
Ctyfi osobnostni typy
Rychlé vyhodnoceni

Vhodné reakce

7. Vyjednavani pomoci NLP

Co znamend NLP?

Zakladni vychodiska NLP

Raport - nejlepSi osobni kontakt

M iltonovsky jazyk

Doprovazejte, pak vedte (pacing & leading)
Pferamovani (reframing)

Ven z blokady (stuck state)

NLP = manipulace?

Obrana proti NLP
Doslov
Podékovani

Literatura

131
132
136
137

195

197

199



