
Cel sprzedażowy PLN: 

Nazwa produktu/usługi:  

Docelowa grupa klientów:

Narzędzie: Plan sprzedażowy dla 5 klientów

5.

1.

2.

3.

4.

Klient, firma / 
osoba do kontaktu

Wymagania klienta Aktualne rozwiązanie Przykuwanie uwagi Cel negocjacyjny Harmonogram 
kontaktu

Rezultat: Potrafisz zaplanować negocjacje sprzedaży z potencjalnymi klientami.

Zestaw 3: Rozumienie klienta POCZĄTEK
ZESTAWU SPIS TREŚCIWSTECZ

NASTĘPNA
STRONA

Współfinansowane 
w ramach programu 
UE Erasmus+

Porada: Myśl jak klient! Najlepsi negocjatorzy mają przygotowany plan na długo 
przed samym spotkaniem z klientem.

Zadanie:


	Tekst178: 
	Tekst179: 
	Tekst180: 
	Tekst148: 
	Tekst153: 
	Tekst158: 
	Tekst163: 
	Tekst168: 
	Tekst173: 
	Tekst149: 
	Tekst154: 
	Tekst159: 
	Tekst164: 
	Tekst169: 
	Tekst174: 
	Tekst150: 
	Tekst155: 
	Tekst160: 
	Tekst165: 
	Tekst170: 
	Tekst175: 
	Tekst151: 
	Tekst156: 
	Tekst161: 
	Tekst166: 
	Tekst171: 
	Tekst176: 
	Tekst152: 
	Tekst157: 
	Tekst162: 
	Tekst167: 
	Tekst172: 
	Tekst177: 
	button_37: 
	info_37: 


