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Lösungshinweise: 

 

Auftrag 1: 

https://learningapps.org/display?v=piqmqk6yk22 

Leistungsstarke SuS formulieren anhand der Kundenäußerungen eigenständig Kaufmotive.  

 

 

Auftrag 2: 
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Lösungsvorschlag Übungen: 

 Übung Kaufmotive H5P – Lösung in H5P 

 

Anwendung Rollenkarten: 

Individuelle Lösung 



 

Lösungsvorschlag: Verbessertes Verkaufsgespräch 

 

Situation: Kundin steht vor einem Regal mit verschiedenen Sonnencremes und hält eine 

Sonnencreme in der Hand. 

Verkäuferin: Guten Tag, wie ich sehe, interessieren Sie sich für unsere Sonnen-

cremes. Wie kann ich Ihnen dabei behilflich sein? 

Kundin: Hallo, ja, genau. Ich brauche eine Sonnencreme für meine Tochter. 

Verkäuferin:  Da finden wir bestimmt etwas Passendes für Ihre Tochter. Hat Ihr 

Kind normale oder besonders empfindliche Haut? 

Kundin:  Sie hat sehr empfindliche Haut, deshalb sollte die Sonnencreme ohne 

Duftstoffe oder sonstige Zusätze sein.  

Verkäuferin: Ok. Wie lang hält sich Ihre Tochter immer in der Sonne auf? 

Kundin:  Die Sonnencreme sollte einen hohen Lichtschutzfaktor haben, da wir 

nach Spanien in den Urlaub fahren und dort viele Stunden am Strand 

verbringen werden.  

Verkäuferin:  Dann ist diese Sonnencreme besonders geeignet. Sie hat einen Licht-

schutzfaktor von 50, ist besonders geeignet für empfindliche Kinder-

haut und enthält keine krebserregenden Zusatzstoffe.   

Kundin: Super, das hört sich doch gut an. Die nehme ich gleich mit. Vielen 

Dank. Auf Wiedersehen.  

 

 


