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FL - Persönlicher Verkauf 

 

1. Der Großteil der landwirtschaftlichen Erzeugnisse wird auf indirektem Weg ver-
kauft. Das heißt zwischen Bauern und Letztverbraucher (Konsumenten) treten 
verschiedene Absatzmittler. Skizziere einen typischen Absatzweg eines land-
wirtschaftlichen Erzeugnisses mit mindestens 3 Zwischenstufen! (3 Punkte) 

Bauer 

▼ 

Transport 

▼ 

Molkerei 

▼ 
Transport 

▼ 

Großhändler 

▼ 
Transport 

▼ 

Hotellerie 

▼ 

Konsument 

 

2. Zähle die Aufgaben des Handels auf! (6 Punkte) 

Der Handel ist … 

● Arbeitgeber 

● Absatzmittler 

… er … 

● gewährleistet Versorgungssicherheit 

● weckt Interesse für Waren (Werbung) 

● informiert über Produkte (Werbung persönlicher Verkauf) 

● leitet Produktwünsche an die Produzenten weiter 

 

3. Unterteilt man den Handel nach der Gebietsorientierung, so erhält man vier ver-
schiedene Gruppen von Handelsbetrieben. Nenne die 4 Gruppen! (4 Punkte) 

● Lokaler Handel 

● Regionaler Handel 

● Binnenhandel (national) 

● Außenhandel (international) 

 

http://wh.twoday.net/


Unternehmensführung und Rechnungswesen 
Prof. Mag. Wolfgang Harasleben 

I-Net: http://wh.twoday.net 

 

FL
 –

 P
e

rs
ö

n
lic

h
e

r 
V

e
rk

au
f 

/ 
FL

 V
o

ra
u

ss
e

tz
u

n
ge

n
 f

ü
r 

d
ie

 D
ir

e
kt

ve
rm

a
rk

tu
n

g 
2

 

4. Nach der Kundenorientierung kann der Handel in zwei Gruppen unterteilt wer-
den. Nenne die beiden Gruppen! (2 Punkt) 

● Großhandel (Wiederverkäufer) 

● Einzelhandel (Letztverbraucher) 

 

5. Der Handel lässt sich hinsichtlich der Warenorientierung in verschiedene Grup-
pen unterteilen. Nenne mindestens 6 solcher Gruppen! (6 Punkte) 

● Lebensmittelhandel 

● Schuhhandel, Textilhandel 

● Fahrzeughandel 

● Buchhandel 

● Möbelhandel 

● Elektrohandel 

 

6. Wozu dient ein Verkaufsgespräch? Kreuze die zutreffenden Aussagen an! ACH-
TUNG mehrere Antworten sind möglich! (4 Punkte) 

x   Begegnung zwischen Kunden und Verkäufer 

  
   Besprechung von Verkaufsstrategien 

  
x   Warenvermittlung 

  
x   Einwandbehandlung 

  
x   Warenpräsentation 

  
   Planung der Umsatzbeteiligung des Verkäufers 

 

7. Ziel eines Verkaufsgespräches ist es ein angenehmes Verkaufsklima zu schaf-
fen. Welche Eigenschaften benötigt ein guter Verkäufer dazu? (4 Punkte) 

 
 

bejahende Einstellung zu Umweltthemen 
(demonstrieren für den Umweltschutz, …) 

 

 
 

gestyltes Aussehen (geschminkt, lackierte 
Fingernägel, …)      

x 
 

positive Einstellung zum Beruf (Freude am 
Kontakt mit Menschen, …) 

 

x 
 

hohes Fachwissen (Waren, Verkaufstechnik, 
…)      

x 
 

gepflegtes äußeres Erscheinungsbild (Klei-
dung, Hygiene, …)  

 

x 
 

höfliche Umgangsformen gegenüber den 
Kunden (freundlich, höflich, …)      

 
 

sportliche Figur (muskulös, durchtrainiert, …) 
 

 
 

topmoderne Frisur (gefärbte und arrangierte 
Haare, …)      

 

8. Ein Verkäufer sollte auch um sein (positives) äußeres Erscheinungsbild bemüht 
sein. Wodurch wird es geprägt? (2 Punkte) 

● Kleidung 

● Körperpflege 
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9. Ein Verkäufer benötigt eine positive Einstellung zu seinem Beruf und hohes 
Fachwissen in verschiedenen Bereichen! Nenne mindestens 4 solcher Fachbe-
reiche! (4 Punkte) 

● Warenkenntnis 

● Verkaufstechniken 

● betriebswirtschaftliche Grundkenntnisse 

● Allgemeinwissen 

 

10. Das Erscheinungsbild eines Verkäufers wird unter anderem geprägt durch seine 
Kleidung. Worauf sollte er dabei achten? (5 Punkte) 

Seine Kleidung sollte … 

● dem Arbeitsumfeld angepasst (Art des Geschäftes bzw. der Ware) 

● geschmackvoll 

● Zweckmäßig, bequem 

● dem Typ des/der Verkäufer/In entsprechen (Alter, Figur, ...) 

● sauber, ordentlich, gepflegt 

 

11. Was versteht man unter dem Begriff Corporate Identity und welchen Vorteil hat 
das für den Kunden? (4 Punkte) 

● firmeneigene 

● gleiche Arbeitskleidung 

● für alle Verkäufer 

Vorteil für den Kunden: 

● bessere Erkennbarkeit des Verkaufspersonals 

 

12. Neben der Kleidung wird das Erscheinungsbild eines Verkäufers auch durch die 
Körperpflege geprägt. Was ist dabei wichtig? (5 Punkte) 

● tägliche Reinigung (gibt Frische, Sicherheit und Selbstvertrauen!) 

● gepflegte Haare und ordentliche Frisur (Kopfbedeckung im LM-Handel) 

● saubere Hände und Fingernägel 

● nicht zu starkes Parfum  

● kein Mundgeruch und Körpergeruch 
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13. Körperpflege – tägliche Körperpflege gibt nicht nur Frische sondern auch Si-
cherheit und Selbstvertrauen! Was sollte ein guter Verkäufer daher unbedingt 
beachten? Kreuze zutreffendes an! (6 Punkte) 

   saubere Kleidung  x   gepflegte Haare und ordentliche Frisur 

     
x   saubere Hände und Fingernägel     geputzte Schuhe 

     
x   tägliche Reinigung     keinen Schmuck tragen 

     
   freundlich und höflich  x   kein Mundgeruch 

     
x   kein Körpergeruch     tragen einer Kopfbedeckung 

     
x   nicht zu starkes Parfum     mit Gummihandschuhen bedienen 

 

14. Wenn am Ende eines Verkaufsgespräches ein Geschäftsabschluss stehen soll, 
muss der Verkäufer ein positives Verkaufsklima schaffen. Was muss er dazu 
tun? (6 Punkte) 

● Freundlich und höflich sein 

● zuhören 

● auf Kundenwünsche eingehen 

● rasch auf eine neue Verkaufssituation einstellen 

● natürlich sprechen 

● ungezwungen bewegen (Körpersprache) 

 

15. Welche Kriterien sollte ein guter Verkäufer hinsichtlich seiner Sprechweise be-
achten? (5 Punkte) 

● Lautstärke 

● Stimmhöhe 

● Sprechtempo 

● Sprechpausen 

● Aussprache 

 

16. Ein guter Verkäufer passt sein Sprechtempo an die Kundschaft an und variiert 
es gegebenenfalls. Warum sollte er das tun bzw. wie wirkt sich zu schnelles o-
der zu langsames Sprechen beim Kunden aus? (4 Punkte) 

Zu schnell Aussprache des Verkäufers wird undeutlich 

 (Missverständnisse), Kunde wird verwirrt 

Zu langsam Verkäufer wirkt desinteressiert,  

 wirkt auf den Kunden ermüdend 
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17. Ein guter Verkäufer passt seine Lautstärke an die Kundschaft an und variiert sie 
gegebenenfalls. Warum sollte er das tun bzw. wie wirkt sich zu lautes oder zu 
leises Sprechen beim Kunden aus? (4 Punkte) 

Zu laut Verkäufer wirkt unangenehm  

 und aufdringlich 

Zu leise Verkäufer wirkt unsicher und kann nicht überzeugen 

 Zuhören für den Kunden anstrengend 

 

18. Die nonverbale Kommunikation, also die Körpersprache des Verkäufers, ist für 
das Zustandekommen eines Geschäftes ebenfalls von großer Bedeutung. Sie 
wird beispielsweise beeinflusst durch die Haltung des Verkäufers. 
a. Wie sollte die Haltung eines guten Verkäufers sein? (4 Punkte) 

● aufrecht  ● natürlich 

● ungezwungen  ● sicher 

 
b. Welche Haltung wirkt sich negativ aus? (4 Punkte) 

● lässige  ● lümmelnde 

● verkrampfte  ● unterwürfig - dienende Haltung 

 

19. Die nonverbale Kommunikation, also die Körpersprache des Verkäufers, ist für 
das Zustandekommen eines Geschäftes ebenfalls von großer Bedeutung. Sie 
wird beispielsweise beeinflusst durch die Gestik des Verkäufers. 
a. Wie sollte die Gestik eines guten Verkäufers sein? (4 Punkte) 

● ungekünstelt  ● gemessen 

● ausgewogen  ● je näher der Kunde desto 

 
b. Welche Gesten wirken sich negativ aus? (4 Punkte) 

● fahrige  ● herumfuchtelnde 

● übertriebene  ● mechanische Gesten (z.B. gähnen) 

 

20. Welche Verhaltensweisen eines Verkäufers signalisieren Aggressivität und Ab-
lehnung beim Kunden und sollten daher unbedingt vermieden werden? Nenne 
mindestens 5 solcher Verhaltensweisen! (5 Punkte) 

● ballen der Faust beim Sprechen 

● anstarren des Gesprächspartners 

● einen zu festen Händedruck 

● Verschränken der Arme 

● Abwenden vom Gesprächspartner 

● unfreundlicher Gesichtsausdruck 
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21. Welche Verhaltensweisen eines Verkäufers signalisieren Unsicherheit und Ner-
vosität beim Kunden und sollten daher unbedingt vermieden werden? Nenne 
mindestens 5 solcher Verhaltensweisen! (5 Punkte) 

● die Daumen kreisen lassen 

● mit den Fingern spielen 

● die Hände zusammenpressen 

● den Blick nach unten richten 

● sich an Ohr, Nase oder Hinterkopf kratzen 

● Füße um die Stuhlbeine legen 

● Hände in die Hosentaschen stecken 

● feuchte Hände beim Händedruck 

 

22. Was heißt lebendiges Sprechen? (5 Punkte) 

● Lautstärke wechseln 

● Stimmhöhe nicht verstellen 

● Sprechtempo variieren 

● Sprechpausen richtig einsetzen 

● klare deutlich Aussprache 

 

23. Die nonverbale Kommunikation, also die Körpersprache des Verkäufers, beein-
flusst den Verlauf eines Verkaufsgespräches in hohem Maße. Welche Punkte 
sind dabei zu berücksichtigen? (5 Punkte) 

● Haltung 

● Gang 

● Blick 

● Mimik 

● Gestik 

 

24. Fehler, die du vermeiden solltest! Nenne mindestens 3 Verhaltensweisen, die 
Ungeduld zum Ausdruck bringen und daher auf jeden Fall vermieden werden 
sollten! (3 Punkte) 

● ständiges auf die Uhr schauen 

● herum rutschen auf dem Sessel 

● nervöses auf und ab Trippeln 
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25. Wie heißen die 3 Phasen des Verkaufsgespräches? (3 Punkte) 

● Kontaktphase 

● Überzeugungsphase 

● Abschlussphase 

 

26. Das Verkaufsgespräch: Wie heißt die Einleitungsphase eines Verkaufsgesprä-
ches und was sollte Phase des Verkaufsgespräches passieren? (4 Punkte) 

Anderer Name 

= Kontaktphase 

Mögliche Aktivitäten während dieser Phase 

● Begrüßung 

● Kundenwunsch 

● Bedarfsermittlung 

 

27. Das Verkaufsgespräch: Wie heißt die 2. Phase (Hauptteil) eines Verkaufsgesprä-
ches und was sollte Phase des Verkaufsgespräches passieren? (4 Punkte) 

Anderer Name 

= Überzeugungsphase 

Mögliche Aktivitäten während dieser Phase (Nenne mindestens 3 Beispiele) 

● Warenpräsentation, Kaufargumentation 

● Einwandbehandlung, Kaufentscheidung 

● Zuempfehlung 

 

28. Das Verkaufsgespräch: Wie heißt die 3. Phase (Schluss) eines Verkaufsgesprä-
ches und was sollte Phase des Verkaufsgespräches passieren? (4 Punkte) 

Anderer Name 

= Abschlussphase 

Mögliche Aktivitäten während dieser Phase (Nenne mindestens 3 Beispiele) 

● Verstärkereffekt, Rechnungsausstellung 

● Bezahlung, Verpackung, Dank 

● Verabschiedung, Aufforderung zum Wiederkommen 
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FL - Voraussetzungen für die Direktvermarktung 

29. Bauer Karl Halter möchte auf seinem Bauernhof einen Hofladen einrichten und 
dort seine qualitativ hochwertigen Lebensmittel anbieten. Er hat bereits alles 
durchgerechnet und geplant. Einzig bei den Voraussetzungen, die ein Direkt-
vermarkter mitbringen sollte, ist er noch unschlüssig. Was könntest du ihm ra-
ten? Welche persönlichen Anforderungen stellt die Direktvermarktung an ihn als 
Betriebsleiter? Nenne mindestens 5 Anforderungen an die eigene Persönlich-
keit! (5 Punkte) 

● Kommunikationsfähigkeit und Kontaktfreudigkeit 

● Warenkenntnis 

● Kenntnis von Verkaufstechniken 

● betriebswirtschaftliches Wissen 

● Belastbarkeit 

 

30. Bauer Karl Halter möchte auf seinem Bauernhof einen Hofladen einrichten und 
dort seine qualitativ hochwertigen Lebensmittel anbieten. Er hat bereits alles 
durchgerechnet und geplant. Einzig bei den Voraussetzungen, die eine direkt 
vermarktende Familie mitbringen sollte, ist er noch unschlüssig. Was könntest 
du ihm raten? Welche Anforderungen werden an seine Familie gestellt? Nenne 
mindestens 5 Anforderungen an die Familie! (5 Punkte) 

● Zusammenhalt 

● regelmäßige Aus- und Weiterbildung 

● Bereitschaft zu kreativen Problemlösungen 

● Bereitschaft zur Spezialisierungen 

● Familienmitglieder sollten hinter diesem Arbeitsbereich stehen 

 

31. Bauer Karl Halter möchte auf seinem Bauernhof einen Hofladen einrichten und 
dort seine qualitativ hochwertigen Lebensmittel anbieten. Er hat bereits alles 
durchgerechnet und geplant. Einzig bei den Voraussetzungen, die ein direkt 
vermarktender Betrieb mitbringen sollte, ist er noch unschlüssig. Was könntest 
du ihm raten? Welche Anforderungen werden an seinen Betrieb gestellt? Nenne 
mindestens 5 betriebliche Voraussetzungen! (5 Punkte) 

● Betriebsstandort (Kundennähen oder Ab-Hof-Vermarktung) 

● freie Arbeitskapazitäten für Be-/Verarbeitung + Vermarktung der Produkte 

● freie Gebäudekapazitäten: Platz für einen Hofladen 

● finanzielle Reserven für notwendige Investitionen 

● geeignete Produkte 
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