Prepararsi strategicamente

Riunione:

Interlocutori presenti:

Data e luogo:

Preparare I'Atteggiamento Interiore Positivo

Perché sono motivato ad affrontare questo incontro?

Preparare I'obiettivo

Che cosa voglio oftenere da questo inconfro?

Quale obiettivo diriserva mi pongo?

Preparare la strategia

Quesiti

Esiti

QUESITO 1
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Preparare le domande

Quelle generdali

Quelle specifiche

Preparare

le difese

Quali possibili obiezioni?

Qualirisposte?

Preparare

i supporti

Quale documentazione generica?

Quale specifica?

Preparare I'apertura

Come esordire?
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