Come smettere di perdere
e trarre vantaggio dalle negoziazioni

VEDIAMO | CINQUE POSTULATI DELLA SCUOLA DI NEGOZIAZIONE DEL CREMLIND
FOMDAMEMNTALIINUMNA TRATTATIVA

2 Come imparare a distinguere un compromesso
da concessioni non necessarie

Il bilancio di una trattativa é dato da quattro elementi.
Vediamoli in erdine d'importanza:
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Esistono quattro modelli di comportaments
nella fase della lotta in difesa dei propri
Interessi, che vanno analizzati alla luce della
SICUREZZA e della CORTESIA.

MODELLO CARRO ARMATO

4  COMECONDURRE NEGOZIAZIONIDURE

EGOZIAZIOUE

CON IL METODO DEL CREMLIND

MODELLOD LEADER

Esistono due strade che possono essere intraprese in una negoziazione:
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