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Uwaga: ankiete mozna wycia¢ inaczej i skleié takze wzdiuz bokéw

miejsce sklejenia

UWAGA! Gwarancja petnej anonimowoscil Imie, nazwisko, ad-
res i telefon Czytelnika zostana przez Redakcje natychmiast od-
dzielone od reszty ankiety. Odpowiedzi na pytania zaznaczone
gwiazdkg umozliwig sprawne przeprowadzenie losowania na-
grod. '

IMig I NAZWISKO: ...ttt s
Dokladny adres: ..............

* W razie wylosowania nagrody zgadzam si¢ na podanie mojego
nazwiska na famach ,Przegladu Organizacji” TAKNIE
# Oplacilem prenumerate Przegladu na 1991 r. TAK NIE
# _Jestem czlonkiem dyrekcji (zarzadu) firmy, oktérejpisze  TAK NIE
CZYTELNIK | FIRMA, W KTOREJ PRACUJE

19. Rodzjzatrudnienia: praca na wlasny rachunek (kierowni-
cza i wykonawczay); kierownik — umowa o prace (powolanie,
mianowanie, z wyboru, p.o. itp).; inny pracownik umystowy;
pracownik naukowy; pracownik fizyczny; student (uczer);
rencista; inny

20. Stanowisko: wlasciciel zaktadu rzemiesIniczego (przed-
sigbiorstwa rodzinnego); dyrektor naczelny (prezes zarzadu);
czlonek dyrekcji (zarzadu); przewodniczacy (prezes) rady na-
dzorczej; czlonek rady nadzorczej; przewodniczacy rady pra-
cowniczej; czlonek rady pracowniczej; kierownik $redniego
szczebla; doradca (konsultant, asystent szefa itp), inna funk-
cja (stanowisko) decyzyjna: ........cocoveeevirerieeeeeeeseessereeens
nie zajmuje stanowiska (nie petnie funkcji) decyzyjnego.

21, Podesmuje (uczestnicze w podejmowaniu, mam duzy

wplyw itp.) decyzje dotyczace:
~ zakupu maszyn i urzadzen TAKNIE
— zakupu surowcéw i materialéw TAK NIE
— zakupu technologli, licencjl, know-how TAK NIE
— zakupu wyposazenia dla gionéw usfugowych
(administracja, ksiggowos¢, magazyny itp.) TAK NIE
— rozwoju kwalifikacji pracownikéw
(szkolenia, seminaria, staze itp.) TAKNIE

miejsce sklejenia

22, Wyjazdy sluzbowe; lipiec 1990 — styczeri 1991. Czas:
$rednio 1 tydzier w miesiacu; zdecydowanie mniej; zdecydo-
wanie wiecej. ‘

Kierunek: Polska (region?)

zagranica {(kraje?)

e e tu zagigé——

CZYTELNIK | PRZEGLAD ORGANIZACJI

23. Dostegp: prenumerata indywidualna (w oddziale RUCH,
na poczcie, w redakcji); otrzymuje indywidualnie w zaktadzie
pracy; otrzymuje od znajomego; kupuje w kiosku RUCH
(MPIK); czytam w bibliotece; inaczej: :

24. Przeglad Organizacji: — czytam starannie i wielokrotnie
kazdy numer; przegladam i wybieram interesujace mnie arty-
kuly; czytam jakis artykut od czasu do czasu; tylko przegladam
i czytam sporadycznie; czytam tylko spis tresci.
25. Przeglad Organizaciji jest przydatny dla menedzera:
TAK NIE
26. Szata graficzna Przegladu wymaga zmian: . TAKNIE
27. Ze wszystkich otrzymywanych i czytanych przeze mnie
pism za przydatne w dziedzinie zarzadzania uwazam:

SERDECZNIE DZIEKUJEMY ZA WYPEENIENIE ANKIETY.
OCZEKUJEMY JEJ Z WIELKIM ZAINTERESOWANIEM.
ZYCZYMY POWODZENIA W LOSOWANIU NAGROD.

Z cala powaga i zarazem
Z przyjemnoscia moge pole-
ci¢ kazdemu ,Praktyczna te-
orig negocjacji” Pawla J.Da-
browskiego. Bez przesady
mozna powiedzie¢, Ze zycie
czlowieka to nieustanny pro-
ces negocjacji: od dziecinst-
wa do starosci, mniej lub
bardziej $wiadomie kazdy
Z nas prowadzi negocjacje
zaréwno z otoczeniem, jak
zsamymsobg. Rzecz wtym,
ze nie znajac zasad, popel-
niamy wiele bledéw, za ktére
placimy nieraz bardzo wyso-

ka cene. Jednym z waznych v

celéw negocjacii jest znale-
Zienie alternatywnych roz-
wigzan, czyli nowego jakos$-
ciowo wyjscia z sytuacii, kt6-
ra uznano wczesniej za jedy-
ng mozliwa i zamknigta.
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cznej w ogoble, a zwlaszcza
odpowiednich pozyciji litera-
tury na naszym rynku wyda-
wniczym. Ksiazka P.J.Da-
browskiego powinna choé
w czescl wypelnié te luke.
Autor pisze jezykiem pro-
stym, choé porusza proble-
my teoretyczne i metodologi-
czne, wykorzystujac bogata,
$wiatowa literature specjali-
styczna. Opr6cz interesuja-
cego wykiadu na temat stra-
tegli negocjacii, technik ne-
gocjacyjnych, uwarunkowan
osobowosciowych i sytua-
cyjnych, opiséw — gier ne-.
gocjacyjnych, testow tp., au-
tor zamieszcza pomoce dy-
daktyczne w postaci propo-
zycji organizowania sesji tre-
"ningowych, przyktadéw éwi-
czen, testéw itp. Na szcze-

Maria Holstein-Beck

Praktyczna teoria

negocjacji

Jak pisze autor: ,Umiejet-
nos¢ twérczego negocjowa-
nia to przede wszystkim do-
chodzenie do rozwigzanh da-
jacych satysfakcje i perspek-
tywy rozwoju wszystkim —
zgodnie z dobrze rozumiana
ochrong wlasnych intereséw
i poszanowaniem intereséw
innych”,

W ostatnich miésiacach
na scenie politycznej nazbyt
czgsto padato stwierdzenie,
ze: ,nie ma aiternatywy”,
»nie widaé innego rozwiaza-
nia”, ,spoleczeristwo ma je-
dyna, niepowtarzalng, histo-
ryczna szanseg pojécia w tym
tylko kierunku” itp. Takie ar-
gumenty $wiadcza nie tylko:
0 zarozumialosSci przedsta-
wicieli elity wiadzy czy to ro-
dzicielskiej, czy administra-
cyjnej lub rzadowej, albo tez
o braku kultury demokraty-

" Prof. dr hab. Maria Holstein-Beck
" —Warszawa.

géIna uwage zasluguije traf-
ny dobdr pomocy dydaktycz-
nych, co wynika z duzego
dodwiadczenia autora naby-
tego w osobistym projekto-

|| waniu i prowadzeniu zajeé

treningowych naréznego ro-
dzaju kursach w osrodkach
doskonalenia kadr.

Ksiazka moze byé przyda-
tna kazdemu, ale przede
wszystkim powinna trafi¢ do
rak tych, ktérzy szkola obec-
nych i przyszitych decyden-
tow. Dziatacze spoteczni,
zwigzkowi, polityczni, mene-
dzerowie odniosa niewatpli-
wie korzysé z zapoznania sie
Z ta pozycja.

Maria Holstein-Beck

Pawel J.Dabrowski: Prakiycz-
na leoria negocjacji, ,Sorborg —
Spétka z 0.0.". Warszawa 1990.

Stron 113. Testy, tabele, rysunki.




