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EKSPORTOWYCH

300 projektów 

realizowanych dla ponad
100 Klientów

DOŚWIADCZENIA

25 lat

w handlu
międzynarodowym

Kompleksowo przeprowadzimy Państwa przedsiębiorstwo 
przez proces internacjonalizacji – od audytu eksportowego, 
po wybór i badania rynku oraz pozyskiwanie klientów
zagranicznych.

FROM LOCAL TO GLOBAL

Sebastian
Sadowski-Romanov

https://itro.pl/rozwoj-sprzedazy-eksportowych/lead-generation/


BLOK 1

Planowanie negocjacji
Cele negocjacji
Błędy w planowaniu 





https://mfiles.pl/pl/index.php/Sukces
https://mfiles.pl/pl/index.php/Kontrakt


Planowanie
negocjacji
biznesowych

Od czego zacząć?

Przebieg negocjacji wspomóc może wcześniejsze
przygotowanie listy pytań, które kontrahent może zadać -
listy uwag lub kwestii spornych oraz argumentacji dlaczego
to właśnie z nami powinni współpracować. 

Kluczowym krokiem planowania negocjacji jest
świadomość jej celu: po co negocjujemy? Co chcemy
uzyskać? I, co ważne, świadomość naszej pozycji
negocjacyjnej - co możemy uzyskać od konkretnego
kontrahenta?

Najważniejszym elementem każdych negocjacji jest
przygotowanie merytoryczne, a więc wiedza o tym czym
się zajmuje druga strona negocjacji i co my możemy im
zaoferować.

























https://itro.pl/case-studies/












https://mfiles.pl/pl/index.php/Negocjator
https://mfiles.pl/pl/index.php/Negocjacje




https://mfiles.pl/pl/index.php/Zbyt













