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. Kiedy podejmujemy sie negocjowania?

. Czym sg mediacje?

. Jaka funkcje petni mediator?

. Czym jest ,trzecia strona”?

. Podaj trzy definicje negocjac;ji?

. Kiedy stronimy od negocjac;ji?

. Opisz model komunikacji dwustronne;.

. Na czym polega komunikacja dwustronna w negocjacjach?

. Omoéw analize transakcyjna.

10. Na czym polega filozofia negocjacji oparta na grze negocjacyjnej?
11. Wyjasnij pojecie gry o sumie niezerowej?

12. Wymien strategie postepowania w sytuacji konfliktowej?

13. Omow strategie postepowania-UNIKANIE.

14. Omobw strategie postepowania-ULEGANIE-USTAPIENIE.

15. Oméw strategie postepowania-KOMPROMIS.

16. Omow strategie postepowania-DOMINACJA.

17. Omoéw strategie postepowania-ROZWIAZYWANIE PROBLEMU-INTEGROWANIE.
18. Przedstaw styl negocjacji KOOPERACYJNY, MIEKKI.

19. Przedstaw styl negocjacji RYWALIZACYJNY, TWARDY.

20. Przedstaw styl negocjacji RZECZOWY, ZASADNICZY.

21. Opisz przebieg typowych negocjacji.

22. Jak powinien przebiega¢ schemat wzorowego przygotowania do negocjac;ji?
23. Co sktada sie na warsztat negocjatora?

24. Czym jest inteligencja emocjonalna i jakie sg jej podstawowe kompetencje?
25. Omow cykl pozytywny i negatywy w zachowaniach komunikacyjnych.
26. Czym jest B.A.T.N.Ai jaka jest jej rola w negocjacjach?

27. Przedstaw korzy$ci i wady B.A.T.N.A.

28. Na czym polega negocjacyjne ju jitsu?

29. Wymien znane grupy manipulacji w negocjacjach.

30. Jak rozumiesz pojecie ingracjaciji i autoingracjacji?

31. Wyjasnij znaczenie deprecjacji i autodeprecjaciji

32. Jak zastosowac w negocjacjach polaryzacje zgdan?

33. Oméw efekt kontrastu oraz efekt aureoli.

34. Oméw efekt pierwszenstwa i Swiezosci oraz korelacje cech.

35. Na czym polega zjawisko r6zowych i czarnych okularow?

36. Przedstaw wybrane symptomy manipulacji?

37. Jakie znasz systemy obrony przed manipulacjami?

38. Na czym polega technika zdartej ptyty?

39. Na czym polega postawa asertywna?

40. Przedstaw kryteria oceny negocjac;ji?

41. Omow zagadnienia etyki negocjaciji.

42. Przedstaw znane Ci czynniki sprzyjajgce zachowaniom nieetycznym w negocjacjach.
43. Omow postawe absolutystow w negocjacjach.

44. Omow postawe sytuacjonistdw w negocjacjach.

45. Oméw postawe subiektywistow w negocjacjach.

46. Omow postawe pragmatykéw w negocjacjach.

47. Jakie jest etyczne minimum negocjacyjne?

48. Jaka jest r6znica migdzy perswazjg a manipulacja?

49. Czym jest Harwardzki Program Negocjacyjny?

50. Na czym polega system Campa?

51. Na czym polega strategia korporacyjna znana pod akronimem PICOS?
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52. Przedstaw sytuacje negocjacyjng pomiedzy Euphoric, Inc a Worldwide, Inc i jej
konsekwencje.

53. Na czym polega odrzucanie potrzeby?

54. Jakie sg profity z kreowania iluzji niedoskonatosci?

55. Przedstaw sytuacje negocjacyjng pomiedzy gen. Schwarzkopfem a krélem Fahdem.

56. Czy inscenizacja stabosci ma wytgcznie pozytywny wymiar? Prosze o uzasadnienie.

57. Na czym polega wyrazanie i prowokacja negacji?

58. Jaka jest ranga ,tak”, ,nie” i ,moze” wg. Campa.

59. Przedstaw sytuacje negocjacyjng pomiedzy koncernem koreanskim a amerykariskim
dotyczacg sprzedazy nowoczesnego sprzetu i technologii.

60. Opisz przypadek negocjacji eksperta od interesdéw i kontaktéw prawnych z Japonia.

61. Czym jest misja i cel w systemie Campa?

62. Jak mozna rozumie¢ dziatania profitowe i nieprofitowe w negocjacjach?

63. Co rozumiemy przez sztuke generowania pytan?

64. Na czym polega metoda elenktyczna i majeutyczna?

65. Jak mozna wykorzystywac technike odwracania pytan?

66. Prosze oméwi¢ i podac przyktady przewagi pytan otwartych nad zamknietymi.

67. Prosze omoOwic na przyktadzie range werbalnego fgcznika w komunikacji perswazyjnej.

68. Jak neutralizowa¢ emocje w negocjacjach?

69. Co to jest ,prawo oscylacji’/,przecigganie liny”/,technika wahadta”?

70. Jakie jest zagrozenie wynikajgce z aktu dokonywania przypuszczen w negocjacjach?

71. Omoéw range kodu jezykowego w negocjacjach na wybranym przyktadzie.

72. Na czym polega uzmystowienie bolesnej perspektywy?

73. Jaka jest ranga ceny w negocjacjach w systemie Campa?

74. Jakie sg sugestie systemu Campa w zakresie samej prezentacji stanowiska w
negocjacjach?
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