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Praktische Prüfung Berufsfachschule Wirtschaft

Schwerpunkt Handel
Situation
Sie sind Mitarbeiter(in) in einem Kaufhaus mit Einzelhandelsgeschäft, in dem unterschiedliche Artikel verkauft werden. 

Aufgabe 1

Ein Kunde sucht nach einem neuen Laufschuh und hat diesen gerade auf dem Laufband getestet. Die nachfolgende Verkaufssituation wird im Video dargestellt. Sehen Sie sich zuerst das Video an. Erarbeiten Sie danach zu den Verkäuferaussagen Verbesserungsvorschläge in wörtlicher Rede, um einen Kaufentschluss herbeizuführen. (Den dazugehörigen Text finden Sie in der Anlage 1.)
Bestimmen Sie die von Ihnen verwendete Abschlusstechnik.

Aufgabe 2
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Ein älterer Kunde möchte für seinen Enkel eine neue Digitalkamera kaufen. Nach einer bedarfsorientierten Beratung sind zwei Geräte übrig geblieben.

	Kunde:           Mir gefallen beide Geräte gut. Aber was für meinen Enkel das Beste ist weiß ich auch nicht, dafür kenne ich mich mit der Technik zu wenig aus.

Verkäuferin:   Beide Geräte sind gut. Aber welches Sie nehmen, müssen Sie schon selbst entscheiden, da kann ich Ihnen nun wirklich nicht helfen. 


Sprechen Sie durch eine Abschlusstechnik eine Empfehlung aus. 
Aufgabe 3
Erarbeiten Sie Verbesserungsvorschläge zu den Verkäuferaussagen in wörtlicher Rede.

	Aussagen eines 
Verkaufsmitarbeiters
	Verbesserungsvorschläge
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 “Also wenn Sie mich fragen, ich kann ihnen den Epson Drucker D88 nur empfehlen. Den würde ich mir an Ihrer Stelle kaufen.“
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„Ich habe hier noch ein weiteres Paar Inliner, die auch sehr günstig sind. Die wären doch bestimmt auch gut.“
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Sie haben Recht, beide Gardinen sind sehr schön. Welche Sie nehmen müssen Sie jetzt entscheiden.
	


Aufgabe 4
Entscheiden Sie sich für eine Abschlusstechnik zu den abgebildeten Produkten. 

	Produkt
	Abschlusstechnik
	Mögliches 
Verkaufsgespräch

	Tapeten
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Empfehlung
	Kunde:

„Hmm, ich weiß auch nicht, welche Tapete besser zu meiner Einrichtung passt?“

Verkäuferantwort:



	Bügeleisen 2007 XS
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Ja-Frage-Technik
	Kunde:

„Das Bügeleisen ist wirklich deutlich leichter als mein altes. Es gefällt mir gut.“

Verkäuferantwort: 



	Daunen-
jacke
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Alternativfrage


	Kunde:

„Der Schnitt der Jacke ist genau das, was ich gesucht habe!“

Verkäuferantwort:



	PC
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Zusammenfassung der Argumente


	Kunde:

„Wie sieht es denn mit der Garantie des Herstellers aus?“

Verkäuferantwort:




Lösungsvorschlag Aufgabe 1
	LF 2: Verkaufsgespräche kundenorientiert führen


	Situation:
Ein Kunde sucht nach einem neuen Laufschuh und hat diesen gerade auf dem Laufband getestet. 

	Kunde:        Der Schuh gefällt mir wirklich gut. Er ist schön leicht und trägt sich sehr angenehm. Ich denke, damit kann ich viele Kilometer trainieren. Die Farbe gefällt mir auch gut, sie passt genau zu meinem Trainingsanzug. Besser geht es nicht.

Der Kunde greift zu seinem Portemonnaie

Verkäuferin: Schauen Sie doch auch noch mal diesen hier an. Er ist qualitativ sehr hochwertig und sogar im Preis reduziert

Kunde:        Ja... .

Verkäuferin: ... und durch die gute Dämpfung werden ihre Gelenke besonders geschont.

Kunde:        Hmm,...vielen Dank für die ausführliche Beratung. Jetzt muss ich mir den Kauf aber noch einmal überlegen.


Abschlusstechnik: Zusammenfassung der Argumente
Kunde:        Der Schuh gefällt mir wirklich gut. Er ist schön leicht und trägt sich sehr angenehm. Ich denke, damit kann ich viele Kilometer trainieren. Die Farbe gefällt mir auch gut, sie passt genau zu meinem Trainingsanzug. Besser geht es nicht.

Der Kunde greift zu seinem Portemonnaie

Verkäuferin: Schauen Sie doch auch noch mal diesen hier an. Er ist qualitativ sehr hochwertig und sogar im Preis reduziert

Kunde:        Ja... .

Verkäuferin: ... und durch die gute Dämpfung werden ihre Gelenke besonders geschont.

Kunde:        Hmm,...vielen Dank für die ausführliche Beratung. 

Lösungsvorschlag zu Aufgabe 2
	Situation:
Ein älterer Kunde möchte für seinen Enkel eine neue Digitalkamera kaufen. Nach einer bedarfsorientierten Beratung sind zwei Geräte übrig geblieben.

	Kunde:           Mir gefallen beide Geräte gut. Aber was für meinen Enkel das Beste ist weiß ich auch nicht, dafür kennen ich mich mit der Technik zu wenig aus.

Verkäuferin:   Beide Geräte sind gut. Aber welches Sie nehmen, müssen Sie schon selbst entscheiden, da kann ich Ihnen nun wirklich nicht helfen. 



Lösungsvorschläge zu Aufgabe 3 
	Aussagen eines 
Verkaufsmitarbeiters
	Verbesserungsvorschläge

	[image: image9.jpg]


 “Also wenn Sie mich fragen, ich kann ihnen den Epson Drucker D88 nur empfehlen. Den würde ich mir an Ihrer Stelle kaufen.“
	„Nachdem Sie mir geschildert haben, dass Sie nur kleinere Mengen ausdrucken müssen, ist der D88 genau das richtige für ihre Bedürfnisse.“
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„Ich habe hier noch ein weiteres Paar Inliner, die auch sehr günstig sind. Die wären doch bestimmt auch gut.“
	„Diese Inliner XXX sind wirklich ein ausgezeichnetes Paar zu einem günstigen Preis. Damit können sie auch längere Strecken aufgrund der guten Polsterung bequem zurücklegen.“
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Sie haben Recht, beide Gardinen sind sehr schön. Welche Sie nehmen müssen Sie jetzt entscheiden.
	„Möchten Sie lieber die weißen Gardinen oder die beigen, die sind heute im Angebot?“


Lösungsvorschlag Aufgabe 4
	Produkt
	Abschlusstechnik
	Mögliches 
Verkaufsgespräch

	Tapeten
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	Empfehlung
	Kunde:

„Hmm, ich weiß auch nicht, welche Tapete besser zu meiner Einrichtung passt?“

Verkäuferantwort:

„Wie Sie mir geschildert haben, sind Sie im Landhausstil mit eher dunklen Möbeln eingerichtet. Da ist diese hellere Tapete „Erfurt“ genau das Richtige für Sie.“

	Bügeleisen 2007 XS
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Ja-Frage-Technik
	Kunde:

„Das Bügeleisen ist wirklich deutlich leichter als mein altes. Es gefällt mir gut.“

Verkäuferantwort: 

Verkäufer: „Sie suchen ein teflonbeschichtetes Bügeleisen?“

Kunde:      „Ja.“

Verkäufer: „Und leicht zu befüllen soll es auch sein?“

Kunde:      „Ja, genau. Ich denke ich nehme es.“

	Daunen-
jacke
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Alternativfrage


	Kunde:

„Der Schnitt der Jacke ist genau das, was ich gesucht habe!“

Verkäuferantwort:

„Hätten Sie die Jacke lieber in schwarz oder in braun?“



	PC
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Zusammenfassung der Argumente


	Kunde:

„Wie sieht es denn mit der Garantie des Herstellers aus?“

Verkäuferantwort:

„Der Hersteller gibt ihnen sogar 3 Jahre Garantie. Mit der schnellen Grafikkarte und der großen Festplatte werden Sie mit dem Gerät auch modernste Programme anwenden können. Da die gängige Software bereits installiert ist, ist der PC sofort betriebsbereit.“












Verkäuferin: 


Durch die besonders schöne Farbgebung können Sie den Sportschuh auch in Ihrer Freizeit tragen. Aufgrund die Unterstützung im Schaft haben Sie auch in unwegsamen Gelände guten Halt. So können Sie auch lange Strecken auf hartem Asphalt laufen, weil durch das Dämpfungssystem ein angenehmes Laufgefühl entsteht und die Belüftungsschlitze bewirken sogar auch nach langem Tragen noch trockene Füße. 














Verkäuferin:


Da Ihr Enkel sehr häufig auf Reisen ist, benötigt er eine möglichst handliche Kamera. Aufgrund der schnellen Auslösezeit und des geringen Gewichts ist die IXUS 900 von Canon genau das richtige für Ihn. Diese Digitalkamera können Sie Ihrem Enkel mit ruhigem Gewissen schenken.
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