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10 podstawowych btedow w negocjacjach cenowych*

Brak pewnosci

Zbyt szybkie péjscie na ustepstwa
Zta strategia negocjacyjna

Brak przygotowania

Za duzo emogji

Staba argumentacja

Zdradziecki jezyk ciata

Branie wszystkiego na siebie

. Nie docenianie przeciwnika

10. Chec szybkiego zamkniecia transakgji
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*(Opracowanie wtasne alexander verweyen BUSINESS CONSULTANTS na bazie rozméw z Uczestnikami warsztatow)

Pracujemy z gtowa www.avbc.pl



