Imię …………………………………………..

Nazwisko ……………………………………..

I. Podaj 3 najważniejsze według Ciebie cechy handlowca:
1. ……………………………………………………………..
2. ……………………………………………………………..
3. ……………………………………………………………..
II. Uszereguj wg wartości od najważniejszej do najmniej ważnej cechy brane pod uwagę podczas rozmów-negocjacji z klientem 
a. [   ] Cena                                           
b. [   ] Gwarancja
c. [   ] Kompleksowa obsługa (w obrębie danej kompetencji)
d. [   ] Postawa handlowca
e. [   ] Konkurencja (której ofertę klient zna)
f. [   ] inne..................................................................................................
 IV. Rozważ sytuację i odpowiedz na pytania:

1. Masz do sprzedania produkt X zakupiony za cene 5000 zł cena cennikowa dla klienta to 8000 zł

2. Klient na spotkaniu chce kupić produkt X za gotówkę (6000 zł).

a) Jaką cenę wyjściową zaproponujesz ?- .........................

b) Czy sprzedasz za cenę 6000 zł - .........................

c) Jaka jest wg Ciebie cena minimalna sprzedaży dla klienta - .........................

d) Uwagi........................................................................................... ...............................................
................................................................................................................................................. ................................................................................................................................................. .................................................................................................................................................

\

III. Przeprowadź własną analizę SWOT (pod kontem zawodowym):
........................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................ ........................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................ ........................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................ 

....................................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................ 

....................................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................ 

....................................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................ 

....................................................................................................................................................................

Technika analityczna SWOT polega na posegregowaniu posiadanych informacji na cztery grupy (cztery kategorie czynników strategicznych):

· S (Strengths) – mocne strony: wszystko to co stanowi atut, przewagę, zaletę analizowanego obiektu,

· W (Weaknesses) – słabe strony: wszystko to co stanowi słabość, barierę, wadę analizowanego obiektu,

· O (Opportunities) – szanse: wszystko to co stwarza dla analizowanego obiektu szansę korzystnej zmiany,

· T (Threats) – zagrożenia: wszystko to co stwarza dla analizowanego obiektu niebezpieczeństwo zmiany niekorzystnej.

Co podoba Ci się w Etisoft Kraków:

1. ……………………………………………………………………………………………………

2. ……………………………………………………………………………………………………

3. ……………………………………………………………………………………………………

4. ……………………………………………………………………………………………………

5. ……………………………………………………………………………………………………

Co NIE podoba Ci się w Etisoft Kraków:

1. ……………………………………………………………………………………………………

2. ……………………………………………………………………………………………………

3. ……………………………………………………………………………………………………

4. ……………………………………………………………………………………………………

5. ……………………………………………………………………………………………………

Co dla Ciebie jest najważniejsze w handlu: 

1. ……………………………………………………………………………………………………

2. ……………………………………………………………………………………………………

3. ……………………………………………………………………………………………………

4. ……………………………………………………………………………………………………

5. ……………………………………………………………………………………………………

Jakie cechy powinien posiadać dobry negocjator: 

1. ……………………………………………………………………………………………………

2. ……………………………………………………………………………………………………

3. ……………………………………………………………………………………………………

4. ……………………………………………………………………………………………………

5. ……………………………………………………………………………………………………

