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Sem nare 2010

Das neue Schul ungspr ogranm von

Badspezi alist Duravit fur 2010 ist ab
sofort verflgbar. Mtarbeiter aus Handwerk
und Handel koénnen aus Uber 40 Terminen in
Hor nberg sowi e dber 30 Termi nen in Mei RRen
wahl en.

An bei den Standorten erwarten die

Tei | nehnmer professionelle Referenten,
ausgekl Ggel te Programme und praxi shezogene
Inhalte. Trainiert werden alle Phasen des
Ver kaufs - von der Bedarfsermittlung uber
di e kreative und konpetente Erarbeitung
von Loésungen und Pl anungen bis hin

zur Kauf entschei dung, die den , Sack
zumacht “. Mehr als 20 unterschiedlichen
Sem nartypen sind in der Broschire
ubersichtlich zu drei Sem narrei hen
zusammengef asst: Produkt, Pl anung

und Kommuni kation. Die Sem nare der

Rei he , Produkt“ behandeln die Inhalte

Mat eri al kunde, Qualitéatsnornmen, Training,
Nut zen- und Ver kauf sargunente. Ziel

I st es, eine hohe Produktsicherheit

zu erlangen, die eine Fachberatung von

rei ner Produktinformation unterscheidet.
Bei der Reihe ,Planung” |iegt der

Fokus ganz auf Gestal tung. Begi nnend

bei der Bedarfsermttlung Uber die

G undri sspl anung bis hin zur kreativen
Gestal tung von Winschbadern bl ei ben kei ne
Fragen offen. Techni ken wi e Frei hand-

Per spektive kdnnen genauso erlernt werden
wi e professionelle Colorationsnethoden.
Sie fuhren spater im Pl anungs- und

Ver kauf sgespréach schneller zum Erfolg.Di e
dritte und jingste Saul e, Komruni kati on
mt dem Kunden, gew nnt fir Duravit
zunehnmend an Bedeutung. Hier werden W ssen
und Techni ken zum kundenori entierten und
erfol grei chen Verkaufsabschluss trainiert.
So beschaftigt sich zum Beispiel ein

Sem nar intensiv mt dem Thema , Badver kauf
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i m Wandel der Zeit“. Dabei erarbeiten

di e Teil nehmer genei nsam wel che Vorteile
fdr den Endkunden i m professionellen
Vertri ebsweg stecken. All e Sem nare werden
al s Workshop durchgefihrt und | eben von
der aktiven Mtarbeit der Teil nehmer.

Ei n grofRer Trainingseffekt ist durch

di e Begrenzung der Teil nehnmerzahl bei

den Mbdul en garantiert. Die zum Ei nsatz
komrenden Met hoden unterstrei chen den

Wor kshop- Char akter mit Lehrgesprachen,

G uppenar bei ten i n Kl ei ngruppen,

Ei nzel arbei ten, Rol | enspiel en,

Di skussi onen, praxi snahen und prakti schen
Ubungen. Ei ne besondere Verbi ndung aus
Theorie und Praxis bietet sich bei den
Vel | ness- Sem naren: Beide Standorte
ver f igen Uber ei gene Testbader. So kdnnen
die Teil nehner die enotionale Qualitat

ei nes Wl | ness-Bades hautnah erl eben und
sie zusamen mt einer sinnvollen Produkt-
Nut zen- Argunent ati on spéater authentisch
und gl aubhaft weitervermttel n. Hbhepunkt
der neuen Broschire ist die

Konpl exausbi | dung zum Badver kauf er

di e al s hal bj dhri ge | ntensivausbil dung
aus zwei Kompaktwor kshop-Wbchen,

zwei Hausar bei t sphasen, 2Zw schen- und
Abschl usspr tf ung besteht. Di e Ausbil dung
orientiert sich dabei inhaltlich und

nmet hodi sch an den prinzipiellen Phasen,
di e jeder Badverkauf durchlauft. Ziel

i st es zum Badspezi alisten zu werden - im
kauf ménni schen al s auch gestalterischen
Berei ch. Di e Sem narbroschire 2010

i st kostenlos erhaltlich bei: Duravit

AG Abt. Schulung, 78128 Hor nberg,

Tel . 07833/ 70315, Fax 07833/ 707315,

schul ung@ur avi t. de. Das konpl ette

Schul ungsangebot ist auch online zu finden
unter www. duravit.de/ sem nare.
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