Vertriebsorientiert verhandeln: Erfolgreich
im gehobenen Privatkundengeschéft /

TEP-26001

Vermdogensberatung / Private Banking

Zielgruppe

¥ Individualkundenberater

¥ Vermdgensberater

¥ Private Banking Berater

¥ Fuhrungskréfte und Spezialisten im gehobenen
Privatkundengeschaft

+ erfahrende Privatkundenberater

lhr Nutzen

¥ Sie erkennen Verhandlungssituationen und gestalten
diese mit den richtigen Werkzeugen erfolgreich.

" Sie starken lhre personlichen Fahigkeiten fur
bessere Kundenbeziehungen und
Verhandlungsexzellenz.

¥ Sie bewahren Ruhe, agieren zielgerichtet und
meistern personliche "Angriffe" souveran.

820 Dozent(en)
Stefan Kapusta

(® Termin

Inhalt

+ Uberblick tiber Verhandlungskonzepte und -taktiken.

~ Anwendung von Verhandlungsinstrumenten in
Kundengespréchen.

+ Charakterisierung der Zielgruppe im Private Banking.

~ Personlicher Verhandlungsleitfaden fiir jede
Verhandlungssituation.

¥ Beziehungssicherung und Erreichung von
Verhandlungszielen balancieren.

Preisinformation

Im Preis enthalten sind zwei Bicher zum Thema
verhandeln.

Termininformation

Es ist standardgeman keine Voranreise eingeplant.
Beginn ist um 9 Uhr.

elke.kerschenlohr@abg-bayern.de

06.07.2026 - 2 Ansprechpartner
08.07.2026 Elke Kerschenlohr
© ort 08461/650-1363
Beilngries
€ Preis Nina Zacherl
1.380,00 € 08461/650-1333

nina.zacherl@abg-bayern.de
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