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Predmluva k druhému vyddni

.

Uvod

I. PROBLEM
1. Nevyjedndvejte z pozic

II. METODA
2. Oddélte lidi od problému
3. Soustied'te se na zdjmy, ne na postoje
4. Vytvoite vzdjemné vyhodné alternativy
5. Trvejte na vyuZivani objektivnich kritérif

III. ANO, ALE
6. Co kdy?Z jsou siln&jsi?
(Pripravte si nejlepsi alternativu k vyjedndvané dohodég)
7. Co kdyZ druh4 strana nechce principidlné vyjednavat?
(PouZijte vyjedndvaci jiujitsu)
8. Co kdyzZ hraji ne¢istou hru?
(Jak jednat s nekompromisnim souperem)

IV.NA ZAVER
Tii pozndmky na zdvér

V. DESET NEJCASTEJSICH OTAZEK, které si lidé kladou,
chtéji-li dosahnout souhlasu
Otdzky tykajici se férovosti a principidlnosti vyjedndvani
Otazky tykajici se jedndni s lidmi
Otazky tykajici se taktiky
Otazky tykajici se sily

Pozndmka o Harvardském projektu vyjedndvdani

Edicni pozndmka
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