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Meisterschaft ehrt junge Verkaufer =oc ~

Schiller des Hans-Backler-Berufskollegs tiben auf der Buhne der Aula die richtige Beratung.
Lehrer mimen dafiir die Kunden. Fur die ,Sandwich-Methode” gibt es Punkte

Von Dirk Hein

Das Problem liegt auf der Hand.
Hautunreinheiten iiber der Augen-
partie. Was kann man tun? Lara
Ostmeier weiR es. Sie schaut dem
Kunden ins Gesicht. Und fragt nach
dem Hauttyp. Die Schiilerin des
Hans-Bocker-Berufskollegs ~ absol-
viert bei einer groRen Handelskette
ihre Ausbildung zur Drogistin im
Einzelhandel.

Die Szenerie stammt jedoch nicht
aus dem Geschift, sondern aus dér
Aula der Bildungsstiitte. Zum vier-
ten Mal initiieren die Pddagogen
hier einen Top-Verkiuferwettbe-
werb, bei dem der Nachwuchs in si-
mulierten Situationen aus dem Be-
rufsalltag sein Talent unter Beweis
stellen konnte. ,Das Projekt unter-
stiitzt die Teilnehmer in der Praxis®,
erklirt Sigrid Mann, die als Berufs-
gangleiterin den mehrstiindigen
Wettbewerb begleitet.

Einwinde entkréften konnen

Fine willkommene Abwechslung
zum Unterricht, in dem die richtige
Kundenansprache sonst anhand
von Videoaufzeichnungen und
Gruppengesprachen analysiert
wird. Zum Top-Verkiuferwettbe-
werb gehort Mut. Vor den Mitschii-
lern in der voll besetzten Aula wird
beraten, gefragt und reagiert. Die
Lehrer der Schule mimen die Kun-
den, die sich iiber Fernseher, Schu-
he oder im Fall von Lara Ostmeier
iiber Pflegeprodukte informieren.

Anzeiae

Hans-Bockler-Berufskolleg mitten in ihrem Verkaufsgespriich fiir den Wettbewerb ,,Top-Verkdufer”.

Schnell wird klar: Der Kunden-
kontakt ist ein Handwerk, das ge-
lernt werden muss und verfeinert
wird. Einfach nur den Preis zu nen-
nenund Geld zu kassieren, dasist es
freilich nicht. ,Es ist wichtig, in
einem Gespriich mit dem Kunden
zu erfahren, was er genau benotigt,
sagt Sigrid Mann. Auch Lara Ost-
meier fragt gezielt: Nach Erfahrung

mit den Produkten. Oder dem Haut-
typ. Eine vierkopfige Jury beobach-
tet. Berufsschullehrer, aber auch Se-
bastian Semmer notieren auf einem
Bewertungsbogen. Der Schiiler lan-
dete beim letztjihrigen Wettbewerb
auf dem zweiten Platz und kennt die
Kniffe der Situationen.

Auch die Schiiler im Publikum
verfolgen die Gespréche. Sie diirfen
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einen Zuschauersieger kiiren. Und
iiberpriifen, ob die Kandidaten Kun-
deneinwinde entkriften konnen.
Sie schauen, ob der Verkdufer seine
Ware auch kennt. Und sie achten
darauf, dass zusétzliche Warenan-
gebote zum Produkt passen.

Der Wettbewerb kommt an. ,,Gut
gemacht®, fliistern sich zwei Schii-
ler in den Sitzreihen zu. Die richtige

SIEGREICHE KANDIDATEN
: ERHALTEN BELOHNUNG

: ‘ Nithiya Nithyanathan durfte

i sich iiber den ersten Rang freu-

: en. Sie absolviert eine Ausbil-

i dung zur Kauffrau im Einzelhan-

: del beim Schuhbekleidungs-

i unternehmen Deichmann. Nach :
i Auffassung der Jury setzte sie die :
i Kriterien am besten um. Knapp  :
: dahinter landete Lara Ostmeier,

i die eine Ausbildung zur Drogistin :
¢ im Einzelhandel beim Unterneh- :
i men ,,dm*“ absolviert. Nach den :
. beiden jungen Frau befindet sich :

ein mannlicher Teilnehmer unter :
i den besten drei Kandidaten. Se- :
i bastian Verwaaijen landete als

Auszubildender fiir den Kauf- :
: mann im Einzelhandel bei Medi- :
i max drittplatziert weit vorne.  :

i Unternehmen unterstiitzten
: den Mut und Eifer der Schiiler.

! Sie stifteten Preise, unter ande-
: rem Einkaufsgutscheine.

Beratungs- und Verkaufstechnik
kennen sie aus dem Unterricht.
Auch die sogenannten ,Sandwich-
Methode* ist mit dabei. Dabei soll
der Verkaufspreis verdaulicher wer-
den, indem vor und nach der Nen-
nung ein Vorteil des Produktes auf-
gezeigt wird. Fir die Kandidaten
gibt es in der ungewohnt &ffentli-
chen Situation hinterher Applaus.



