
Advance Organizer: Lernfeld 2 – Verkaufsgespräche kundenorientiert führen

Kontakt mit den Kunden 

aufnehmen

Kontaktaktaufnahme in 

Abhängigkeit von der 

Verkaufsform: 

Vollbedienung und Vorwahl

Techniken der Preisargumentation anwenden

Kundenorientiert argumentieren

Warenbeschreibungsbogen erstellen

Ergänzungs- und 

Zusatzangebote 

unterbreiten

Waren vorlegen

Kaufmotive berücksichtigen

Bedarf direkt und indirekt ermitteln

Zeitpunkt und Arten der Preisnennung

Sinne einbeziehen

indirekte Bedarfsermittlung

3 Artikelmittlere Preislage

direkte Bedarfsermittlung
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Vertrauensauslöser, Fragetechniken, Feedback

Merkmal-Vorteil-Nutzen-Kette

Sandwich-Methode

kundenbezogene und 

warenbezogene 

Kontaktaufnahme

rationale und emotionale Kaufmotive

Kundentypen


