BEWERTUNGSUNTERLAGEN SEITE 1 __

Name Kandidat:in

Produkt:

Punkte

Eroffnung und Verkaufsgesprach

o Personliche BegriiBung, Entgegengehen, Blickkontakt, Beziehungsaufbau
Verkaufer:in begriift den Kunden personlich - verbal (BegriiBung, Small Talk) und nonverbal
(Entgegen gehen, Blickkontakt, Lacheln, offene Korperhaltung, bleibt authentisch, ...).

« Ubergang - zur Sache kommen, Eréffnung des Verkaufsgesprachs )
Verkaufer:in eroffnet das Verkaufsgesprach mit einem passenden Ubergang (Eroffnungsfrage,
dem Kunden wird Hilfe angeboten, ...).

e Gesprachsfiihrung
Verkaufer:in hort dem Kunden aktiv zu und lasst ihn ausreden - (Kunde hat den groBten
»,Redeanteil”), stellt offene Fragen, ...

e Nachfragen, Klarung der Bedarfsermittlung
Verkaufer:in ermittelt den Kundenbedarf durch Fragen zur Bestatigung oder Klarung.

e Zusammenfassung
Fasst die Aspekte der Bedarfsermittlung fiir den Kunden zusammen.

Maximal 15 Punkte

Warenprasentation

e Warentisch
Aufbau des Prasentationstisches

o Warenprasentation vor und wahrend des Verkaufsgespraches
Verkaufer:in prasentiert dem Kunden die Produkte vor und wahrend des Verkaufsgespraches.

e Der Kunde wird von Beginn an in Kaufstimmung gebracht
Verkaufer:in bringt den Kunden in eine Kaufstimmung und bietet ihm an, die Ware zu testen,
zu verkosten, anzugreifen, zu probieren, ...

o Prasentation der Wareneigenschaften
Verkaufer:in erklart dem Kunden die Wareneigenschaften.

o Prasentation der Verwendungsmoglichkeiten
Verkaufer:in erklart dem Kunden die Verwendungsmaoglichkeiten.

Maximal 15 Punkte

Argumentation

» Eingehen auf Kundenbediirfnisse
Verkaufer:in geht in der Argumentation auf die ermittelten Kundenbediirfnisse ein.

o Verkaufsorientierte Gesprachsfiihrung (Qualitats- und Preisunterschiede)
Verkaufer:in erlautert Qualitats- und Preisunterschiede der angebotenen Waren.

» Die Verkaufsargumente sind sachlich richtig und verstandlich, der Kundennutzen ist erkennbar.
Verkaufer:in argumentiert sachlich richtig und verstandlich und erlautert dabei den Nutzen
fur den Kunden (das heiBt fir Sie...).

» Verkaufer:in geht verstandnisvoll auf die Einwande des Kunden ein
Zweifel werden aufgelost, Alternativen angeboten, Vorziige des Produktes prasentiert.

o Kommunikation

Verkaufer:in Uiberzeugt den Kunden sowohl verbal als auch nonverbal und bleibt in einer offenen
Korperhaltung trotz Einwande des Kunden.

Maximal 15 Punkte

Zwischensumme

Punktevergabe:

0 = nicht vorhanden - 1 =vorhanden - 2 =gut vorhanden - 3 =exzellent - Auch halbe Punkte moglich



BEWERTUNGSUNTERLAGEN SEITE 2

Name Kandidat:in
Produkt:

Ubertrag Zwischensumme

Besonderheit ,,englische Kundschaft“

o Umgang mit dem 2. Kunden
Verkaufer:in bemerkt den 2. Kunden rechtzeitig und begrift ihn.

o Der Hauptkunde wird beschaftigt und Verkaufer:in entschuldigt sich
Verkaufer:in entschuldigt sich beim ,,Hauptkunden®, bittet um Verstandnis, bietet
eine Alternative fur die Zwischenzeit (zB Ich bin gleich wieder bei Ihnen,
Sie konnen in der Zwischenzeit ...) an.

o Verkaufer:in kann sich in englischer Sprache verstandlich ausdricken
Verkaufer:in kann Fragen stellen und beantwortet einfache Fragestellungen.

o Bedienung des 2. Kunden
Verkaufer:in bedient den 2. Kunden in angemessener Zeit.

o Keiner der beiden Kunden wird verargert
Verkaufer:in stellt beide Kunden durch einen hoflichen Umgang zufrieden (keiner der Beiden wird
verargert, entschuldigt sich beim 1. Kunden, nimmt den Faden des Gesprachs wieder auf, ...).

Maximal 15 Punkte

Kaufabschluss

o Kaufabschluss
Verkaufer:in leitet den Verkaufsabschluss mit einer geeigneten Frage ein (stellt diese ohne Scheu)
und der Kunde kauft das angebotene Produkt.

e Zusatzverkauf
Verkaufer:in bietet Erganzungsprodukte an und argumentiert den Nutzen der Waren.

o Bezahlung der Ware
Verkaufer:in bietet unterschiedliche betriebliche Zahlungsmaoglichkeiten an.

* Anbieten von Serviceleistungen des Betriebes
Verkaufer:in bietet Serviceleistungen des Betriebes an (zB Rabattprogramme, Ware einpacken, ...)
und stellt eine Kontaktbrlicke her (ladt zu spateren Kaufen ein, ...).

e Verabschiedung des Kunden
Verkaufer:in schlieBt den Kauf freundlich ab (zB mit Einpacken der Ware), bedankt sich und
verabschiedet den Kunden.

Maximal 15 Punkte

Gesamteindruck

e Interesse fur den Kunden
Verkaufer:in zeig Interesse fur den Kunden (zB durch Fragen zu Familie, Hobby, ...).

e Erscheinungsbild
Verkaufer:in Uberzeugt mit einem gepflegten und passenden Erscheinungsbild
(Kleidung, Frisur, Accessaires, ...).

o Sprache und Formulierung
Verkaufer:in driickte sich sprachlich einwandfrei aus (Lautstarke, Sprechtempo, positive
und aktive Formulierungen - hatte, ware, sollte usw. werden vermieden), verwendet
Fachausdricke und erklart diese dem Kunden.

e Auslosen von positiven Reaktionen
Verkaufer:in Uberzeugt nonverbal durch eine offene Korperhaltung, gute Laune und Motivation,
einem Lacheln und halt einen angemessenen Abstand zum Kunden.

o Entschlossenheit
Der Wille zum Verkaufsabschluss ist durch Engagement und Interesse erkennbar.

Maximal 15 Punkte

Mégliche Gesamtpunkte: 90 Gesamt
RANG

Punktevergabe:
0 = nicht vorhanden - 1 =vorhanden - 2 =gut vorhanden - 3 =exzellent - Auch halbe Punkte moglich



