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P odczas negocjacji często poruszane są kwestie, które mogą być poufne dla Twojej firmy, a któ-
re dla konkurencji posiadają wymierną wartość handlową. Często nawet nieświadomie można 

ujawnić informacje, tj.: terminy kampanii promocyjnych, strukturę organizacyjną działu handlowego, 
procedury wewnętrzne, raporty sprzedaży, które potem rozmówca może wykorzystać. Jak prowadzić 
negocjacje handlowe, by nie ujawnić zbyt wielu informacji, aby nie obróciły się przeciwko Twoim in-
teresom? Na jakie kwestie zwracać uwagę przed podpisaniem ostatecznej umowy, dowiesz się między 
innymi  w tym tekście.
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Zarządzanie działem sprzedaży

##7#52#aSUZPUk1BVC1Xb2JsaW5r



Dalsza część książki dostępna w wersji  
pełnej.


