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· Ki a jó tárgyaló ? Személyiségjegyek

· Hogyan készüljünk és miből ha mi vagyunk a vevők ?

· Cégünkből

· Versenytársakból

· Tárgyaló partnerből

· Referenciákból

· Az ajánlattevő és a cég múltjából

· Honnan szerezhetünk információt az ajánlattevőkről ?

· Az ajánlatok versenyeztetésének módszerei

· A tárgyalások szakaszai és jellegzetességük

· Hogyan alkalmazzuk a kifogásokat és hogyan védjük meg álláspontunkat.

· Az ártárgyalások vevő pozícióban

· Hogyan és miként érjünk el engedményeket

· Meddig „ feszítsük” a húrt

· Veszélyek és kockázatok az alacsony árnál

· Az érvelések és a kérdezések módszerei

· Taktikák és praktikák a tárgyalások során

· Mi az ami publikus, mi az ami nem ?

· Csoportos tárgyalások módszertana

· Lezárási technikák

· Kontroll lista a tárgyalások után – a követés

