Aufgaben für Messebesuch am 29.3.2006, 

Stuttgart, Haus der Wirtschaft

1. Seminar

Erstellen Sie einen Bericht über den Besuch eines Seminars. Der Bericht sollte folgende Fragen beantworten:

· Thema des Seminars

· Referent/in (Name und Übungsfirma)

· Inhalt des Seminars:

i. . (inhaltliche) Gliederung des Vortrags

ii. stichwortartige Darstellung der einzelnen Gliederungspunkte

· Beurteilung des Vortrags

i. War der Vortrag logisch aufgebaut (Begründung)?

ii. Wurden alle wichtigen Gesichtspunkte des Themas dargestellt, welche Gesichtspunkte haben ggf. gefehlt?

iii. War der Vortrag nachvollziehbar und anschaulich? Mit welchen Instrumenten, Mitteln konnte der/die Referentin den Vortrag nachvollziehbar und anschaulich machen. Worin liegen die Gründe, dass der Vortrag ggf. weniger nachvollziehbar und weniger anschaulich ist.

iv. War der Vortrag lebendig und interessant. Wodurch konnte dies erreicht werden bzw. weshalb war er dies nicht?

v. Wie wurde der Vortrag präsentiert. Welche Medien (PC, Flipcharts, Rollenspiel, etc.) wurden eingesetzt?

2.  Verkaufsgespräche

Führen Sie mindestens zwei Verkaufsgespräche als Kunde/in:

· Beschreiben sie den Verlauf des Gesprächs

i. Wie wurde das Gespräch begonnen?

ii. Wie wurde auf das Produkt aufmerksam gemacht?

iii. Welche Argumente wurden für die Kaufentscheidung angeführt?

iv. Welche Argumente haben zur Kaufentscheidung geführt?

· Beurteilen Sie den Verlauf des Verkaufsgesprächs im  Hinblick auf

i. Verhalten des/der Verkäufers/in (höflich, freundlich, locker,sympathisch) Erläutern Sie das Verhalten an Beispielen.

ii. Produktkenntnis des/der Verkäufer/in  - erläutern Sie ihre Beurteilung an Beispielen

iii. Kenntnis über das Sortiment der Übungsfirma – auf welche Alternativprodukte wurde hingewiesen, konnte ein Zusammenhang zwischen Kundenwunsch und Sortiment hergestellt werden, konnten Unterschiede zwischen einzelnen Produkte erläutert werden

· Zeigen Sie die Gründe auf, die für den Abschluss oder Scheitern des Kaufs ausschlaggebend waren.

· Erläutern Sie, was Sie beim Verkaufsgespräch ´überzeugend fanden und welche Verbesserungen möglich wären.

3. Umfang der Bearbeitung:

Die Darstellung des Verkaufsgesprächs sowie des Seminars sollte jeweils mindestens 1,5 maschinengeschriebene Seiten umfassen. 

4. Art der Bearbeitung

Jeder Schüler/in hat jeweils eine schriftliche Ausarbeitung zu erstellen.
