                                  ПРАВЕНЕТО НА ПРОДАЖБА

                ХАРАКТЕРИСТИКИ ЗА УСПЕШНО ДОГОВАРЯНЕ

     Следните 10 лични характеристики необходими за успешното договаряне могат да ти помогнат да определиш потенциала, който вече притежаваш и също така да идентифицираш областите където е необходимо усъвършенстване. На отделен лист, напиши номера който най-добре отразява на какво ниво си според скалата. Колкото по-висок е номера, толкова повече характеристиката те описва.Когато свършиш сумирай числата.

  1.   Аз съм чувствителен към нуждите на другите.     1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

2. Бих направил компромиси, за решаването на 

  проблеми, когато е необходимо.                                 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

3. Аз съм посветен на философията, според

  която  всеки печели.                                                     1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

4.   Аз съм много толерантен към конфликтите.         1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

5. Аз съм склонен да проучвам и анализирам 

     резултатите напълно.                                                  1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

  6.   Търпението е едно от моите силни качества.        1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

  7.   Имам висока устойчивост към стрес.                     1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

  8.   Аз съм добър слушател.                                           1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

9. Личната атака и подигравка не ме тревожи 

      прекалено.                                                                   1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

10. Аз мога да определям бързо най-съществените 

последици.                                                                1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

 Ако имаш 80 или повече  точки, имаш характеристики на добър посредник.Разпознаваш какво изисква сделката и изглежда си склонен да се отнесеш по съответния начин.Ако имаш от 60 до 79 точки , добре се справяш като посредник, но имаш някои характеристики, които се нуждаят от бъдещо развитие.Ако резултатът ти е по-малък от 60, трябва да прегледаш точките в списъка още веднъж внимателно.Може да си бил строг към себе си, или може да си открил някои ключови области, върху които трябва да се концентрираш докато водиш преговори.Повтори това оценяване отново след като си се упражнил във воденето на преговори.

