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Forderbezogene Diagnostik in heterogenen Klassen — _
Videovignetten fiir die Lehrkraftebildung fiir berufliche Schulen

Informationsblatt ,Verkaufsgesprache fiihren”

Die 5 Phasen eines Verkaufsgesprichs

1. Gesprichseroffnung
— Kontakt aufnehmen
— Begriiflen
— ,,Erster Eindruck*

2. Kundenbedarf ermitteln
Kaufmotive erfragen bzw. erfassen:
— Direkt erfragen
— Indirekt erfassen (z. B. Zuhoren und zusammenfassen)

3. Angebot unterbreiten
— Produkte zeigen, die dem Kundenbedarf gerecht werden.
— Nicht zu viele Produkte zur Auswahl zeigen.
— Den Kunden das Produkt mit vielen Sinnen (z. B. Sehen, Fiihlen, Riechen,
Schmecken) wahrnehmen lassen.
— Mit Kundeneinwidnden umgehen.

4. Preis nennen
Sandwichmethode:
— Den Preis niemals alleine nennen!
— Immer zwischen den positiven Argumenten fiir das Produkt nennen.
— Fir angenehme Gespriachsatmosphire.

5. Kaufentscheidung auslosen
— Wenn die Kundin eine Kaufbereitschaft (z. B. sprachlich oder korperlich) zeigt,
bei der Entscheidung helfen:

o Direkt zum Kauf eines Produkts auffordern.
o Zwischen zwei attraktiven Alternativen wahlen lassen.
o Ein Produkt empfehlen und dies begriinden.
o Die wichtigsten Griinde fiir ein Produkt zusammenfassen.

— Zusatzprodukte/-leistungen anbieten.

— Die Kundin verabschieden.
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