ba - Osterreichische Baustoff Ausbildungszentrum Osterreichisches
3385 Gerersdorf, Aushiana:
Eichenstralle 1A, OG zentrum
office@baustoff-ausbildung.at

02749/50 365 | 0664/50 22 660

WEITERBILDUNGSDOKU

,Diplom-Bauproduktefachberater/in"

DIE NR. 1IN AUS- UND
WEITERBILDUNG

Name Geburtsdatum E-Mail
. o - Eine Bildungsein-
Welterblldungs- ort Datum Blldungs- heit entspricht

S . i einer Kurseinheit
elnrlchtung einheit (50 - 60 Minuten).

Titel der Weiterbildung

Fach-Know-how
Vorgeschriebene ba-Seminare

Erforderliche Bildungseinheiten im Modul Fach-Know-how: 32 Gesamt 0

Verkaufstechniken
Maogliche WB-Inhalte:

- Bedarfsermittlung

- Produktprésentation

- Argumentation

- Abschlusstechnik

- Einwandbehandlung

- Zusatzverkauf

- Reklamationsbehandlung

- Telefonverkauf

- Mehrpersonenverkauf

- Kundenorientierung

- Verkaufspsychologie

- AuRendienst

- Verkaufscoaching

Erforderliche Bildungseinheiten im Modul Verkaufstechniken: 24 Gesamt 0

Personlichkeitsbildung
Maogliche WB-Inhalte:

- Teamfahigkeit

- Konfliktlosung

- Kommunikationstraining

- Rhetorik

- Zeitmanagement

- Selbstprasentation

- Konstruktives Feedback

- Richtiges Benehmen

Erforderliche Bildungseinheiten im Modul Verkaufstraining: 16 Gesamt 0

Betriebswirtschaft
Vorgeschriebenes ba-Seminar

Erforderliche Bildungseinheiten im Modul Verkaufstraining: 8 Gesamt 0
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