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Sehr viele komplexe Faktoren bestimmen Ihre Tätigkeit als modernen 
Verhandlungspartner. Einer dieser Faktoren beschäftigt sich mit der Frage: „Wie 
vermittle ich meinen Kunden das Gefühl, er habe die Verhandlung als Gewinner 
abgeschlossen?“. Dies ist der Leitfaden des Trainings, das German Sales 
Consulting Ihren Mitarbeitern anbietet. 
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Teilnehmerniveau: 
Ihre vorherige Teilnahme am Basistraining „Erfolgreich verkaufen 1 + 2“ von 
German Sales Consulting ist zu empfehlen, jedoch nicht zwingend erforderlich. 
 
Dieses Training „Gekonnt verhandeln“ stellt Ihren Kunden in den Mittelpunkt und 
ist ganz auf die tägliche Praxis dieser Positionsinhaber abgestimmt, die sich in 
ihrer Arbeit täglich in Verhandlungssituationen befinden. 
 


