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Jak odnieść sukces  
w negocjacjach

TECHNIKI NEGOCJACJI to książka, która 
pomoże Ci zrozumieć, co sprawia, że w negocjacjach 
odnosimy sukcesy lub ponosimy porażki. Podpowia-
damy, jak stać się lepszym negocjatorem zarówno  
w życiu zawodowym, jak i prywatnym.
 Przede wszystkim jednak kierujemy tę książkę do 
osób, dla których umiejętność negocjowania jest jednym 
z kluczy do sukcesu w życiu zawodowym. Znajdziesz 
tu mnóstwo cennych pomysłów, rad i wskazówek oraz 
praktyczne przykłady zastosowania taktyk negocjacyj-
nych w różnych sytuacjach. Pomogą Ci one zrozumieć, 
jak przekonywać, aby osiągnąć swój cel, a jednocześnie 
zapewnić sobie pomyślne kontakty z innymi ludźmi. 

WYBRANE ZAGADNIENIA  
Rozwijaj umiejętności negocjacyjne • Przygotowania  
i planowanie • Proces negocjacyjny • Zdefiniowanie 
celów negocjacji • Analiza pozycji przeciwnika • Tech-
niki negocjacyjne • Posunięcia taktyczne • Przejmij 
inicjatywę • Odbi        janie piłeczki • Psychologia • Negocja-
cje międzynarodowe • Oferta a umowa • Kiedy oferta 
jest wiążąca • Umowa przedwstępna • Kiedy umowa jest 
nieważna • Wzór umowy • Pełnomocnictwo • Nielo-
jalne negocjacje

AUTORZY Björn Lundén, właściciel szwedzkiego  
wydawnictwa Björn Lundén Information AB oraz  
BL Info Polska Sp. z o.o., jest autorem wielu książek  
z zakresu zarządzania, marketingu, podatków, zagad-
nień kadrowych i prawa przeznaczonych głównie dla 
przedsiębiorców.
 Lennart Rosell zawodowo zajmuje się szkoleniem 
przedsiębiorców i kadry menedżerskiej. Współpracuje 
także z czasopismami branżowymi, w których publikuje 
artykuły o technikach sprzedaży, zarządzaniu i psycho-
logii biznesu.
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BL Info Polska Sp. z o.o. specjalizuje się w wydawaniu poradników z zakresu ekonomii, 
marketingu, spraw kadrowych i prawa. Nasze książki napisane są prostym i zrozumia-
łym językiem, a jednocześnie zawierają kompletne i fachowe informacje.

Przepisy podatkowe w Polsce zmieniają się bardzo często. W tej sytuacji ważne jest, 
aby poradniki były zawsze aktualne. Dlatego też często ponawiamy te same tytuły  
w nowych wydaniach i aktualizujemy zawarte w nich treści. Poza tym na bieżąco 
zamieszczamy informacje o zmianach w przepisach na naszej stronie internetowej 
www.blinfo.pl. Znajdziesz na niej linki do każdej z książek.

Dotychczas nakładem BL Info Polska Sp. z o.o. ukazały się następujące książki: 

budżet 
ekonomia przedsiębiorstw 
jednoosobowa firma 
kształtowanie cen 
kształtowanie wynagrodzeń 
osobista efektywność 
pracownicy – praktyczny poradnik dla pracodawcy 
rekrutacja pracowników 
rozwiązywanie konfliktów 
sim – speed intuition management 
sprzedaż usług 
techniki negocjacji 
techniki prezentacji 
techniki sprzedaży 
techniki zakupu 
marketing dla małych i średnich przedsiębiorstw 
wzory umów i dokumentów

Aby zamówić książkę, zadzwoń, prześlij faks lub e-mail.  
tel.: (58) 520 80 64 • faks: (58) 520 80 65 • e-mail: bl@blinfo.pl • www.blinfo.pl
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Niniejszy e-book jest własnością prywatną.

Niniejsza publikacja nie może być kopiowana, reprodukowana ani powielana  
w inny sposób, tak w całości, jak i w części. Zabronione jest również jej odczytywanie 

w środkach publicznego przekazu bez pisemnej zgody wydawcy. Ponadto zabro-
nione jest wykonywanie kopii tej publikacji metodą kserograficzną, fotograficzną, jak 

również jej kopiowanie na nośniku filmowym, magnetycznym lub innym. 

Każde wykorzystanie niniejszej publikacji w powyższy sposób będzie stanowić naru-
szenie praw autorskich.
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