
Opis 

Książka odnosi się do jednego z najpopularniejszych działań, którego jesteśmy uczestnikami 

każdego dnia. We współczesnym świecie (nie tylko biznesu) skuteczne negocjacje nie są 

oparte na wykorzystaniu spektakularnego wachlarza wielu technik negocjacyjnych, ale na 

komunikacji i zarządzaniu emocjami. Zawodowi negocjatorzy nie skupiają się na atakowaniu 

drugiej strony poprzez wyrafinowane techniki perswazyjne, ale na poszukiwaniu i szybkim 

dochodzeniu do obustronnie korzystnych rozwiązań. 

 

Dlaczego warto przeczytać tę publikację?  

 Książka zawiera informacje i źródła publikacji dotyczących prowadzenia 

nowoczesnych procesów negocjacyjnych.  

 Jest uniwersalna w swoim przekazie, tak jak uniwersalne są negocjacje.  

 Odnosi się do publikacji, których autorami są zawodowi negocjatorzy z obszaru 

biznesu i służb specjalnych.  

 Zawiera wyniki autorskich badań dotyczących negocjacji i kompetencji na stanowisku 

zawodowego negocjatora.  

 Zawiera wywiady z osobami, które reprezentują różne obszary życia społecznego i w 

swojej pracy wykorzystują zasady negocjacji.  

 Prowokuje do dyskusji na temat przyszłości prowadzenia procesów negocjacyjnych 

przy udziale sztucznej inteligencji.  

 Opisuje elementy dotyczące zaawansowanych procesów negocjacyjnych, jak 

profilowanie behawioralne i wykrywanie kłamstwa.  

 Może być wykorzystana jako poradnik negocjacji w życiu prywatnym, jak i 

podręcznik akademicki.  
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