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RRKKWWRRKKWW -PPrax is-SSeminar-PPrax is-SSeminar
für Unternehmer/-innen/Führungskräfte/Finanzwesen

Gebühren, laufende Kreditkosten und Kreditspielräume sind auch Verhandlungssache. Gespräche mit
dieser Thematik sollten gut strukturiert vorbereitet sein. Sie können Ihre Ziele besser erreichen, wenn
Sie die Spielräume einer Bank kennen und eine fundierte Verhandlungsstrategie anwenden und
ein ausgefeiltes Konzept nutzen! 
Optimieren Sie Ihren persönlichen Auftritt, Ihre Präsentation - und Ihren Verhandlungserfolg!

Erfolgreiche Bankgespräche und Kreditverhandlungen

C. Nest hat langjährige praktische Erfahrungen in Geschäftsführung und 
Finanzierungsberatung

19. Februar 2010, RKW Nürnberg, Frauentorgraben 3, Sem. V-10-500

09.00 bis 16.30 Uhr / 309 €  (RKW Mitglieder erhalten Nachlass!)
Der angegebene Preis gilt pro Person und beinhaltet die ausführlichen Arbeitsunterlagen,
Tagungsgetränke und Mittagsimbiss!
Abmeldung 7 Tage vor Termin kostenfrei; danach volle Gebühr oder Ersatzteilnehmer/-in!

Referent:

Termin/Ort:

Uhrzeit/Teilnehmergebühr:

Seminar inhal te :

* Wie bekomme ich gute Bankkonditionen?
- “Wie tickt mein Banker?”
- Was erwarten meine Gesprächparter/-innen?
- Wie vermeide ich typische Fehler? 

* Tipps zum Thema Kreditsicherheit/Kreditwürdigkeit
- Wie gehen Banken mit dem Rating um, wie kann ich davon profitieren?
- Welche Alarmsignale beachten Banken? Überzogene Risikoeinschätzungen?
- Wie verbessern Sie Ihre Kreditwürdigkeit bzw. Ihre Bonität?
- Ihre Bilanz 2009: Verluste erzwingen mehr Eigenkapitalunterlegung Ihrer eigenen Bank!

* Gute Vorbereitung von Bankgesprächen
- Welche Unterlagen brauchen Sie in welcher Form?
- Wo liegen Ihre Verhandlungsziele (Minimum:Maximum)?
- Wie bauen Sie Ihr Argumentationsraster auf?

* Praktische Tipps und Strategien für Ihre Kreditverhandlung
- Wie muss Ihr Verhandlungskonzept gestaltet sein?
- Wann ist der optimale Verhandlungszeitpunkt?
- Wie argumentieren Sie überzeugend und "bankenorientiert"?

So bekomme ich Geld von der Bank!

- Optimieren Sie Ihre Verhandlungsstrategie


