

Lösung ⋅ Senioren als spezielle Kundengruppe 
1. Schauen Sie sich das Video „Senioren als spezielle Kundengruppe“ an.

2. Benennen Sie mit Hilfe des Schülerbuches „Einzelhandel 4.0, 2. Ausbildungsjahr“ die Fehler, die der Verkäufer in dem Verkaufsgespräch mit einem älteren Kunden macht.
	Der Verkäufer ist nicht höflich (genug).

	Der Verkäufer bietet eine zu große Auswahl an Mettwürsten an.

	Der Verkäufer bietet eine zu große Menge (ganzes Stück/größere Menge, Kunde möchte aber lediglich 100 Gramm) an.

	Der Verkäufer verwendet unbekannte Fachbegriffe („Chorizo“, „Eichsfelder“, „Stracke“).

	Es findet keine Beratung statt.

	Der Verkäufer hat kein Verständnis für das bei Senioren häufig länger dauernde Verkaufsgespräch: Er wirkt genervt.

	Falls es ein Stammkunde wäre (geht aus dem Film nicht unbedingt hervor): Der Verkäufer spricht den älteren Kunden nicht persönlich und namentlich an.


3. Formulieren Sie anschließend Regeln für Verkaufsgespräche mit Senioren.
	Ältere Kunden sollte man mit Namen ansprechen.

	Älteren Kunden gegenüber muss der Verkäufer sehr höflich auftreten.

	Die Sprache muss verständlich und deutlich zu verstehen sein.

	Das Verkaufspersonal muss Verständnis für lange Beratungen haben.

	Älteren Kunden muss eine kleine Auswahl vorgelegt werden.

	Verkäufer sollten daran denken, dass ältere Kunden häufig nur kleine Mengen bzw. kleine Packungen benötigen.
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