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LF2-LS04 Waren vorlegen

Ldsungshinweise:

Auftrag 1:

Schilerindividuelle Losung:

Beobachtungsbogen fiir Rollenspiele in Warenvorlage

Abteilung:

Ware:

Phase

Beobachtungsmerkmale

Beobachtung

Bewertung

Warenvorlage

Wie wurde die Ware ge-
zeigt, vorgefihrt, erklart?

Der/die Verkaufer/in
zeigt jeden Ordner nur
kurz und nennt ein Merk-
mal.

Verkaufer/in ist sehr
hektisch.

Wurden die Sinne des
Kunden aktiviert?

Nein, der/die Verkau-
fer/in gibt die Ordner der
Kundin/dem Kunden
nicht in die Hand.

Kunde/Kundin hat

keine Mdglichkeit,

die Funktionen/das

Material der Ordner
zu erfassen.

Zu welchem Zeitpunkt
wurde die Ware vorge-
legt?

Direkt nach der Begri-
Bung

Keine Bedarfser-
mittlung

Wie viele Waren wurden
vorgelegt?

6 Ordner

Kunde/Kundin ist
uberfordert




In welcher Preislage

. . Keine Angab
wurde die Ware gezeigt? eine Angaben

Auftrag 2:

Haben die SuS Schwierigkeiten beim Erstellen einer Checkliste, nutzen diese die Vorlage
zur Checkliste.

Leistungsstarke SuS formulieren eigenstandig eine Checkliste.

% Checkliste

Verkaufsaktive Warenvorlage

Ware schnellstmoglich vorlegen

ca. 3 Waren vorlegen

In der mittleren Preislage beginnen

die Ware anschaulich prasentieren

Sinne ansprechen




Vertiefung/Ubung:

Losungsvorschlag:
Mittlere Preislage wurde hier nicht berlcksichtigt, da Kunde nicht nach dem Preis fragt.

Situation: Kunde kommt in das Geschaft und schaut sich suchend um.

Verkauferin: ,Guten Tag, wie kann ich lhnen behilflich sein?*
Kundin: ,Hallo, ich suche einen Ordner.*
Verkauferin: ,Da finden wir bestimmt etwas Passendes fur Sie. Welche GroRRe soll

denn der Ordner haben?“

Kundin: ,Ich weil3 nicht so genau. Es sollten auf jeden Fall viele Arbeitsblatter
reinpassen.”
Verkauferin: ,Ok. Da kann ich Ihnen diesen hier empfehlen. Er ist fir DIN-A4-Blat-

ter geeignet und Sie kénnen ca. 600 Blatter abheften. Nehmen Sie ihn
ruhig mal in die Hand, dann kénnen Sie sich einen besseren Eindruck
von der Grof3e machen.

Eine Alternative wéare dieser Ordner in Blau. Durch die Farbe lassen
sich Ihre Unterlagen optisch besser gliedern und auseinanderhalten.
Naturlich gibt es diesen auch noch in weiteren Farben. Schauen Sie
hier.*

(Zeigt dem Kunden verschiedene Farben).

Kundin: »,Genau so einen habe ich gesucht. Ich wiirde den Roten nehmen.”




Papieriibungen zur Warenvorlage

Sie sind zurzeit in der Qualitatsentwicklung der Waha GmbH eingesetzt und werden beauf-
tragt, einzelne Verkaufsgesprache zu analysieren. In einer Schulung sollen Sie den neuen
Auszubildenden aufzeigen, wie eine professionelle Beratung aussieht.

Schauen Sie sich die folgenden Ausziige aus den Verkaufsgesprachen an.

Verkaufsgesprach 1: Das Parfum

Ein Mann im Anzug mittleren Alters steht in der Parfumerie vor dem Regal mit den Herren-
diuften. Die Auszubildende Esma spricht ihn an und ermittelt seinen Bedarf. Der Kunde
mdchte ein neues und besonders Parfiim, welches nicht jeder hat.

Esma: ,Hier haben wir den neuen Duft ,Fresh’, ein sehr sportlicher und frischer
Duft. Méchten Sie ihn mal ausprobieren?*

Kunde: »~Ja selbstverstandlich!* (Esma spriht den Duft auf einen Teststreifen und
reicht ihn dem Kunden) ,Der riecht schonmal ganz gut.”

Esma: ,ES ist ein sehr sportlicher, frischer Duft, der gerade sehr beliebt ist und hau-
fig verkauft wird.”

Beurteilen Sie die Warenvorlage und formulieren Sie gegebenenfalls einen Verbesserungs-
vorschlag.

Losungsvorschlag:

Esma zeigt dem Kunden nur ein Parfum, besser wéaren 2-3 unterschiedliche Difte, damit der
Kunde einen Vergleich hat.

Esma spricht mehrere Sinne an, indem Sie den Kunden das Parfim ausprobieren l&sst.

Der Kunde wollte einen besonderen Duft, der nicht von jedem benutzt wird. Deshalb ist das
Parfim schlecht ausgewahlt, das Kaufmotiv wurde nicht berticksichtigt.

Verkaufsgesprach 2: Kaffeemaschine

Eine altere Dame steht vor dem Regal mit den Kaffeemaschinen. Der Auszubildende Alex
spricht die Kundin an und ermittelt ihren Bedarf. Die Kundin méchte eine neue, glnstige Kaf-
feemaschine ohne viel Schnickschnack, weil ihre alte kaputt gegangen ist.



Alex: ~Ich empfehle Ihnen den hochwertigen Selaco Vollautomaten, mit dem Sie
ganz einfach auch leckeren Milchschaum zubereiten kénnen*.

Kundin: »lch brauche eigentlich nur eine ganz normale Kaffeemaschine und ich trinke
meinen Kaffee immer schwarz!*

Alex: ,Dann kann ich lhnen diese einfache Kaffeemaschine von Lapressa empfeh-
len.“ (Alex zeigt der Kundin ein Markenprodukt und die einfache Bedienung,
das Befillen des Wassertanks etc.)

Kundin: ,Na ja, aussehen tut sie ja nicht schlecht. Aber gibt’s die auch kleiner? Ich
habe nicht so viel Platz in meiner Kiiche.*

Alex: »Ja, selbstverstandlich. Da haben wir das Modell Piccolina von Lapressa.
Die Kaffeemaschine ist sehr leicht zu bedienen, nimmt wenig Platz ein und
ist diese Woche sogar im Angebot.”

Beurteilen Sie die Warenvorlage und formulieren Sie gegebenenfalls einen Verbesserungs-
vorschlag.

Ldsungsvorschlag:

Alex zeigt der Kundin nur eine Kaffeemaschine, besser waren 3 unterschiedliche, damit die
Kundin einen Vergleich hat.

AulRerdem stellt er ihr zunachst einen hochwertigen Vollautomaten vor, die Kundin méchte
aber eine einfache Kaffeemaschine, die nicht zu teuer. Bessere ware mit einer Kaffeema-
schine in mittlerer Preislage zu beginnen.

Alex spricht mehrere Sinne an, indem Sie der Kundin die Kaffeemaschine vorfihrt.

Verkaufsgesprach 3: E-Bike

Eine sportliche Frau mittleren Alters schaut sich bei den E-Bikes um. Der Auszubildende
Emre spricht die Kundin an und ermittelt ihren Bedarf. Die Kundin mdchte ein neues Fahrrad,
mit dem sie lange Strecken fahren kann und auch problemlos Berge hinauf kommt.

Emre: »Schauen Sie mal, hier haben wir das neue ,Cityrad 2022 mit 26-Zoll-Ré&-
dern und einem entnehmbaren Akku.*

Kundin: ,Ist das auch das Richtige fiir mich, das sieht so klein aus?“

Emre: »Ja, klar! Das Cityrad ist ein einfaches E-Bike, welches fir lange Fahrten ge-
eignet ist. Wie oft fahren Sie denn?“

Kundin: »,ich fahre taglich mit dem Fahrrad zur Arbeit.




Emre »Ich kann Ihnen auch noch das ,City Pro 2022* mit 28-Zoll-R&adern zeigen.
Kommen Sie bitte mit. (Lauft mit der Kundin zu einem Regal, auf dem das
City Pro 2022 eingehangt ist). Schauen Sie, die Reifen sind gréRer und
massten zu lhrer Kérpergrofe passen.®

Beurteilen Sie die Warenvorlage und formulieren Sie gegebenenfalls einen Verbesserungs-
vorschlag.

Ldsungsvorschlag:

Emre zeigt der Kundin nur ein E-Bike, besser wéren 3 unterschiedliche, damit die Kundin ei-
nen Vergleich hat.

AulRerdem spricht er die Sinne der Kundin nicht an. Er aktiviert die Kundin auch nicht zum
Ausprobieren des E-Bikes.

,Dieses Modell hat einen Alu-Rahmen und ist somit besonders leicht, heben Sie es doch mal
hoch.*

,oetzen Sie sich doch mal auf das E-Bike, dann bekommen Sie ein Fahrgefihl. Hier hinten
haben wir eine Teststrecke.”



