_ IF 1 6 1 Die Willenserklarungen: Geschaftsfahige Personen nehmen durch
- Wlllenserklarungen (= Rechtsfolgewillen und Kundgabe an die

Spickzettel

entstehen Rechtsgeschifte. Diese ziehen gewollte Rechtswirkungen nach sich. Wlllenserk\arungen ausdriickliche Erklirung; miindiiche

Der Lieferungsverzug: Rechte des Kaufers: - Lieferung der Ware verlangen . B.: Diese Spezialmaschine

liefert nur dieser eine Hersteller. - Lieferung und Schadenersatz wegen verspateter uefemng verlangen . .

2. B.: Durch die verspitete Lieferung der Maschine stockte die Produktion. Der Lief

Schaden bezahlen. - Lieferung ablehnen und vom Vertrag zuriicktreten z. B Der Kauler hatinzwischen ein ginstigeres Angebot

AuBerung; geschriebene o. unterschriebene Erklarung; schliissiges Verhalten: ; aktives Tun;
{werden wirksam, wenn e in den Verfigungsbereich des Adressaten gelangen; Eine Klindigung gt erst dann, wenn sie dem Vertragspartner zugegangen Ist. nicht
empfangsbediritig: (werden schon mit ihrer Abgabe wirksam): Ein Testament git auch dann, wenn der Erbe keine Kenntnis davon hat; Auslobung ,Hund entlaufen - 50 €

bei einem anderen Hersteller. - Lieferung ablehnen und Schadenersatz wegen Nichterfiillung verlangen z. B.: Wegen der Verzogerung musste
der Kiufer die dringend bendtigte Maschine teurer bei einem anderen Lieferer kaufen. Der Lieferer muss die Mehrkosten ersetzen. z. B.: Das Brautkleid wird nicht bis zum
Hochzeitstermin geliefert. z. B.: Das Catering fir die heutige Feier wurde nicht pinktlich geliefert. Ein anderer (teuerer) Anbieter musste in Anspruch genommen werden.

Belohnung" Eine abgegebene Willenserklirung bleibt auch dann wirksam, wenn der Erklirende nach Abgabe geschaftsunfahig wird oder stirbt. 2. B.: L mmschen des - konkreter Schaden z. B.: Die Mehrkosten fiir die dringend bendtigte und von einem anderen Verkaufer gelieferte Maschine. - abstrakter

Verstorbenen kann trotzdem eingeldst werden. Die Arten von einseitige : Fir die nigt die  Schaden z. B.: Der entgangene Gewinn aufgrund des Produktionsausfalls wegen der verspitet gelieferten Maschine. . B.: Der Fotograf beichtet, dass er die bei ihm bestellten

illenserklarung einer Person.; Fir die Rechtswir ind die ielgerichteten 2weier oder mehrerer  Fotos von der gestrigen Trauungszeremonie irrtimlich geldscht hat. - Vertragsstrafe 2. B.: Da die Berechnung eines abstrakten Schadens sehr schwierig ist, vereinbaren die
Personen nétig... Nur eln Vertragspartner verpflichtet sich zu iner Leistung.; : Alle o 2u einer teien haufig eine Der Laut g ist der Kiufer zu Bezahlung des o
Leistung.; Um spa!ere Missverstandnisse und Streitigkeiten zu vermeiden, legen die Vertragspartner den Inhalt von Vertrégen oft bis ins Detail fest. Die Formvorschriften fiir  Bezahlt der Kaufer den vereinbarten Kaufpreis nicht or. Ursachen, warum nicht fristg rden i

nkénnen in Formen abgegeben (= Formfreiheit) werden: - in Textform (schriftlich als Brief, Fax oder Email), - mindlich (auch )- Buchfuhrung, E mechie setrehiche Finanzlage, Indikatoren; - auf Skonto veraichten - Zahlungsziel uberschreiten - auf

fernmindlich), - silschwelgend (durch schldssiges Handeln), Fir bestimmte ngen it die Form mit umstellen - erteilen, um das begriinden* durch Ausreden; - zogerlicher Eingang der

Unterschrift - Schriftform mit handschriftlicher Unterschrift - 6ffentliche Beglaubigung: Die Echtheit der Unterschrift (Nicht die Richtigkeit des Inhalts!) unter einem Schriftstiick

wird durch einen Notar oder eme Behorde beg\auh\gt. - nnlarlslls Beurkundung: Der Notar erstellt selbst die Urkunde und bestitigt Inhalt und Unterschriften. Die Nichtigkeit

i nichtiges n Anfang an rechtlich unwirksam. Mogliche Griinde fir die Nichtigkeit von Rechtsgeschaften: - Nichteinhalten der

gesetsich vorgeschrieben Form; - Verstof gegen ein gesetzhches Verbot; - Verstof gegen e guten Stten; Abgabe einer Willnserlarung - durch Geschsftunfitige - be
ind

Forderungen gegeniber Kunden, - Ausfall von Forderungen, 2. B. wegen Insolvenz eines Kunden, - Stérungen des betrieblichen Ablaus (Unfale, Brand, Streiks, .), - bewusste
Verzogerung der Zahlung. Rechte des Gliubigers: - auf Erfiillung des Vertrages bestehen z. B.: Die Ware lsst sich nicht mehr tigung, eingeb:

Rohre, erbrachte Dienstleistung, .... - auf Erfiillung des Vertrages bestehen und Schadenersatz verlangen, z. B. Verzugszinsen - Zahlung ablehnen und Riicktritt vom Vertrag z.
B.: Der Verkiiufer nimmt die Ware zuriick (Eigentumsvorbehalt), wenn eine Zahlung durch den Kunden eher unwahrscheinlich ist. - Zahlung ablehnen und Schadenersatz wegen

Bewusstlosigkeit - zum Scherz - zum Schein; schrankt irksam, ki wirksamwerden  Nichterfillung verlangen. Die Verjahrung von Anspriichen aus Forderungen: Eine Forderung ist verjahrt, wenn die vom Gesetz bestimmte Frist abgelaufen ist. Der Schuldner
durch die des Vertreters. Die it von kbnnen werden, wenn sie nicht  muss dann nicht mehr zahlen. (RegelmRBige Verjahrungsfrist betrigt drei Jahre. Verjahrungsiristen: 2 Jahre Anspriiche aus Mangeln an Kaufsachen bei Lohn- und
dem Willen des Abgebers ~Irrtum (. S. Ub ); arglistige Tauschung; widerrechtliche Drohung; Allerdings bewirken n - Fristbeginn: nach Ablauf des -z B mchlgezahlter Lohn fir Uberstunden 3 Jahre regelmafige Verjahrung - Fristbeginn: nach Ablauf des
und Irrtum im Beweggrund des Abgebers keine An«echmarkeuvon Re:htsgeschaf(en -2.B.: Kaufpr 5 Jahre 0 Jah 0 Jahre Forderungen - Fristbeginn: ab Rechtskraft - .

g einer Sache gegen Entgelt - Partner: Mieter und Vermieter; b) Leihvertrag - B.: Urteil, i Vergleich - Fristbeginn: Begehen der Tat - wegen Verletzung an Leben oder Kérper familien- und
Gehrauchsuher\assung einer Sache ohne Entgelt - artner: veriether und Leiher; ¢) D oder (sten nach Verei ) iche Anspriiche; Die Verjahrung kann durch Neubeginn oder Hemmung werden. Beispiel ,Neubeginn“: Eine Rechnung mit dem Rechnungsdatum
von Geld oder Sachen auf Zeit mit Rickgabeverpfichtun - Verpfichtung, gleiche Menge gleicher Art und Gite - Partner: Dar

d) Pachtvertrag - Uberlassung einer Sache oder eines Rechtes gegen Entgelt zum Gebrauch und zum Fruchtgenuss - Partner: Verpichter und Pachter: <) Leasingvertrag -
Uberlassung einer Sache zum Gebrauch gegen Entgelt - Partner: L und egen Entgelt - Partner.
Factoring:Bank und Unternehmung; Das Factoring sall e Liquiditt von Unternehmen it hohen ‘AuBenstanden erhalten. Dazu kauft die ing-Bank die einer

9.72012 war 14 Tage speter falli. Der Kaufer zahie lange Zei nict. Ert nach Androhung gerchticher Schrite zahite er am 16.2.2013 einen Abschlag. Vom Tag der
Unterbrechung begint die Veriahrung (drei ahve) neu! Ein Neubeginn der Veriahrung kann - durch den smmuner durch Anerkennung seiner Schuld (z. B. durch
schriftlich oder - durch den Glaubiger durch

(Klient) auf, die und bernimmt die bei den Kunden. Klient liefert Waren an Kunde und verkauft die
Forderung an die , Factoring-Bank". Factoring-Bank zahit dem Klienten darauf Geld aus. Nun furdert die Factoring-Bank die Zahlung des Kunden. Die Betitigungsvertrége: a)
Werkvertrag - Herstellung eines Werkes oder sonstigen Erfolges gegen Entgelt - Partner: Unternehmer und Besteller; b) Werklieferungsvertrag - Herstellung eines Werkes, zu

seines Anspruchs (z. B. durch wenn darauf ein folg(, Klage oder im
Insolvenzverfahren) erfolgen. Beispiel , Hemmung Eme Rechnung mit dem Rechnungsdatum 9.7.2012 war 14 Tage spiter fillig. Der Kiufer zahite lange Zeit nicht. Am 16.2.2013
begann im Zuge des  bis zum 16.6.2013 dauerte. Bei der Hemmung der Verjahrung verlangert sich die Verjahrungsfrist
um die Zeit der Hemmung. Die Verjhrung wird gehemmt solange .. - der Glaumgerme Forderung stundet. - der Schuldner die Zahlung berechtigt verweigern kann (z. B. infolge

- Achlung' Ein

dem der Unternehmer den Stoff stellt - Partner: Unternehmer und Besteller; ) ; mit Vergitung - Partner: und
-Di gegen Entgelt Ist u. U. nicht (auf bestimmte oder unbestimmte

- Partner: D und - Leistung von Diensten als Arbeitnehmer gegen Entgelt - Partner:
Vo Personen zur Erfiillung eines Zwecks - Partner: Gesellschafter; g) Kontovertrag - Fiihrung
des Kontos gsgen Entgelt - Partner: Kreditinsttut und Kunde; weitere Vertrage: a) Kaufvertrag - VerauBerung von Sachen oder Rechten gegen Entgelt - artner: Verkaufer und

d)
2et) ein Werkvertrag

eines oder im - die in den letzten sechs Monaten der Verjahrung stillsteht (z. B. im Krieg, bei Naturkatastrophen oder
Epidemien) - iiber das Vermdgen des Schuldners die besteht (z. B.im
Kalkulationsschema:

Listeneinkaufspreis

Handelsspanne:

100% Kalkulationszuschiag: Wie viele Prozente werden auf den Einstandsprels (auch:

. . i »
Kaufer, b) Schenkungsvertrag - VerauBerung von Sachen oder Rechten ohne Entgelt - Partner: Schenker und Beschenkter c) Versicherungsvertrag - Ersatz eines ;‘::’:;:::“re‘s mo%»: 100% o um zum Y o0s 2u gelangen?
oder Zahlung eines vereinbarten Kapitals oder einer Rente nach Eintritt eines vorherige P!
partner: versicherer und Versicherungsnehmer - L -s Einstandspreis
Die und die if (= regeln das tagliche Leben. Sie schreiben ein Verhalten (Tun, Unterlassen, Dulden) 100%-s Kalkulationsfaktor:
vor. Der Staat kann deren Einhaltung erzwingen. Normen sind Verhaltensregeln. Sie sollen dafiir sorgen, dass man sich der Gut Bruttoverkaufspr
ader schlecht) verhdlt, Rechtsnormen: Gewohnheltsrecht: ... entsteht durch langdauernde Gewohnhelt, wenn die Menschen Gberzeugt sind, ihr Tun sei rechtens. Bezugspreis (Einstandspreis) 100% Finstandspreis
Gerichtsgebrauch [Rschtsprschung, die sich allgemein durchsetzt.) Verkehrssitte (latsa:hllche Ubung im Verkehr zwischen den Verkehrspartner, u. U. ortlicl 4 +h Handelsspanne (auch Marge, sznne) Wie viele Prozente bleiben vom Verkaufspreis,
unter gesetztes Recht ... entsteht durch staatliche Gesetze (von der erlassen, gelten fiir . —=*1
alle) (allgemein der Regierung zur detailirten Ausgestaltung des Gesetzes) Sanungen (allgemein verbindliche Vorschriften Selbstkostenpreis 100% 100%+h um die Kosten (( ) und den Gewinn

von Gemeinden, Kreisen, Universitaten zur Regelung ihrer eigenen Di aller rechtlichen st die (=das omeknve Re:h() + Gewinn +8 *100%
Teilbereiche sind das 6ffentliche Recht und das Privatrecht. Die Rechtsordnung schrankt die Freiheit des Einzelnen zug\mslen eines Bar 100% +g 100%-p-s Nettoverkaufspreis

entstand aus geln (Gesetze, Sitten und Brauchen. Rechtsordnung: 6ffentliches Recht: ... regelt die Beziehungen zwischen Burger Und + Venrelerprovls\on +p 6 bieten die zwar ein groRes
Staat; Uber- baw. Unter is 66 4 f Art des Rechts: awingendes Recht (Es kann nicht umgangen werden!) privates s Angebot an Giitern und Dienstleistungen, stellen aber die Kunden bei der Auswahl vor
ﬁ:z’;‘;w 'g:g:'s‘csfmsme Iassen"e’ Burger 5 o 7 undlager: BGB ‘B“'ge" Gesetzbuch) :GB (Handelsges.-buch) ‘f;k:ﬁf ';eocz‘”a‘fe Zielverkaufspreis 100%  100%-r die Frage ,Entscheide ich mich richtig?* Fir den erfolgreichen, weil flexiblen Verkufer
Sicherung, Wissenschaft und Forschung Lander: Polizei, Rechtspflege, Wissenschaft und Forschung, (Hoch- )Sthu\en, Kultur, i Kind + — S ist es deshalb sehr wichtig, ,die Sprache des Kunden” zu sprechen, denn dies schafft

kehr, gung, Sozialhilfe, Jugendhilfe, Kindergarten, Schulen und Kultur und Sport, L 100 % Vertrautheit, Sympathie, Nahe und hilft bei der Kaufentscheidung des Kunden. Um die
Umweltschutz + Umsatzsteuer Sprache der Kunden zu sprechen, sollte der Verkiufer die verschiedenen Kundentypen
Die jekte und die j Die der und von juristischen Personen sowie die Bezi i kennen und verstehen. Kommunikation findet nicht nur mit Worten statt: die

werden durch ifte geregelt. (natirliche oder juristische Person z.B. Verkiufer) -> Rechtsobjekt
(sachen oder Rechte) -> Rechtssubjek (naturliche oder jurisische Person 2.8. Kaufer) Rechtssubjekte natirlche Personen: = alle Menschen von der Geburt bis zum Tod;
juristische Personen (Organisationen). erden rechtsfahig durch staatliche Verleihung und verlieren Rechtsfahigkeit durch
staatichen Entzug, Krperschaften des ffentichen Rechis: Gebietskdrperschaften (Bund, Lander, Innungen, Hwk, IHK,

F Stiftungen des offt. Rechis (Stiftung PreuBischer Kulturbesitz) Anstalten des offtl mm (Rundmnkanslalten

7-38-55-Regel. Der US-amerikanische Psychologe Albert MEHRABIAN (geboren 1939) betonte bereits in der 1960-er Jahren die Bedeutung der nonverbalen Kommunikation:
Fiir den Erfolg der Kommunikation machte er nur zu 7 % den sprachlichen Inhalt (z. B. kurze oder lange Sitze, Fremdworter oder einfache, Worte)
verantwortlich, aber immerhin 38 % den Eindruck Spre ik, Dialekt, Betonung, Lautstirke) und gar zu 55 % die Korpersprache (Korperhaltung,
Blick, Ganggeschwindigkeit, Kleidung). Die Worte erklaren Inhalte (WAS), der Klang der Stimme und der Kérper (WIE) driicken Gefihle, Emotionen aus. Viele Kaufentscheidungen
werden emotional getroffen. Das Vertrauen in die Aussagen des Verkaufers sind deshalb sehr wichtig. Der Verkaufer muss ,echt, wahrhaftig und glaubwiirdig wirken. Seine

Sparkassen, Bundesbank, Landerbanken) ... werden rechtsfahig durch die Eintragung in ein

usw.), vevheven die durch Léschung im Register. rechtsfahige Vereine: Vereine mit wirtschaftlichem Zweck (AG, GmbH e v €G); Vereine mit
nicht wir Zweck (= P ¥ g , L Haus un eine); Stiftungen des privaten Rechts
(Familienstiftung, Stiftung Waren(est) i sinde des Sachen (kérperliche Mobilien: Mabel, Maschine,
Auto, Buch, Tiere, Papier, Miinzen, ...: vertretbare Sachen Sachen gleicher Beschaffenheit, die nach MaR, Anzahl oder Gewicht bestimmt werden und ersetzbar sind.; nicht
vertretbare Sachen Sachen individueller Beschaffenheit, die nicht ersetzt werden kénnen. Immobilien: Gebaude, Grundstiicke (bebaut oder unbebaut), ...
Rechte (nicht kérperliche Gegenstande)  elative Rechte: schuldrechlicher Anspriich gegen einen bestimmten Schuldner;  absolute/dringliche
Rechte: Rechte wirken gegen jedermann (z. B. das Eigentum) Die igkeit von natdrlichen und juri Personen, Tréger von Rechten

und Pflichten zu sein. Diagramm: siehe Die i it ist dle Fahigkeit, wirksam ieRen und
rbindlichkeiten eingehen zu kénnen. sftsfahigheit alle Kinder unter 7 Jahren; pe
der Gei: igkei i Fir den handelt der gesetsliche Vertroter (ttern, Vormund). Alle Vertrage <ind unwirksam (nichtlg). beschrankt
geschaftsfahig: alle Kinder und Jugendliche ab 7 bis unter 18 Jahren; per Gerichtsbeschluss bei: - Trunksucht - er
- Taschengeld - nur be\ Vorteil - im Rahmen des Dienst- und Arbeitsverhaltnisses Alle Vertrage sind schwebend unwirksam, also nur
mit igung des Erzi alle Personen ab 18 Jahren Alle Vertriige sind voll wirksam. Miindige Minderjahrige (ab 14 bis unter 18 Jahre)

kbnnen ber das verfigen, was sie selbstverdient hahen oder was ihnen geschenkt wurde , ). Unmindige Minderjahrige (ab 7 bis unter 14 Jahre) knnen
nur bei rechtlichem Vorteil beschrankt geschaftlich handeln. Das Eigentum und der Besitz: Der Eigentiimer hat die rechtliche Herrschaft iber eine Sache Dem

verrit, ob seine ,innere Verfassung (stimmung, Gefuhle und Gedanken) mit seiner ,ufere Haltung” (Kdrpersprache, Stimmklang und spezifische Wortwahi)
der Korpersp - (2. B. in die Augen schauen) - Mimik - Gestik - Stimme - Korperhaltung - Bewegung (z. B.:
forsch, ausschreitend oder z6gerlich) - Gang (2 8. aufrecht, mit hangenden Schultern) - Dlstanzmne (2. 8. herantreten oder ,Sicherheits“abstand) - 3uBeres Erscheinungsbild
(2. B.: Kleidung, Frisur, Schmuc) indruck der Stimme: - Lautstéirke - Modulation (Takt, Rhythmus) - Betonung -
Sprechhohen (z. B.:sehr tief, tief, normal, hoch, sehr hoch) - Nebengerdusche (z. 8. nascin, rocheln); Dii Kundentypen: ) Der Distanierte - dezente Uhr (kaum grofe Zahlen,
fette Zeiger, bunte Farben) - Haus und Garten pflegeleicht und eher niichtern in der Wirkung - Brille eher randlos und unauffallig - Klassische, hochwertige, wenig bunte und
auffallige Kleidung - wenige Dekorationsgegenstande in Wohnung und Arbeitsplatz - kaum Privates auf dem Schreibtisch, nichts zu essen dort - Wandkalender ohne spezielle
Eintrage - ein Stift, ein Locher, alles auf seinem Platz - Auto in der Spar- bzw. Grundausstattung - pflegeleichte Pflanzen in Seramis, am liebsten Kakteen - kommt oft allein,
griat nicht sofort - halt sich zuriick, beobachtet, wartet ab, spricht wenig - ist genau in der Zeiteinteilung - 3uRert sich zu Zahlen, Daten, Fakten — braucht sie auch - uBert sich
selten zu emotionalen Dingen - praft alles genau, will alles schriftlich - plant, denkt voraus in die Zukunft - entscheidet sich erst nach langer, sachlicher Prifung - wird einem
Besucher selten etwas zu trinken bzw. zu essen anbieten - ist an der Sache interessiert, wagt Nutzen und Kosten ab - verlasst sich auf seine Prifung - schatzt Auflistungen -
meldet sich am Telefon eher nur mit Nachnamen oder Hallo - Hinweise im Umgang: - kurze Stze - , ruhige langfristig, moglichst
belegen - Grafiken und Tabellen sparsam, mit Quellenangaben - eher formiich (,Sehr geehrter Herr ) - regelmatige Angebotsbriefe - , Weniger ist mehr*: Argumente
Giberzeugen - Abstand halten - eher Blicke auf die gemeinsame Sache - Informationen geben - 2. B, ,Unser 24-Stunden-Service bedeutet fii Sie

Zuverlissigheit i thre |angfisige Planunl” - Unsere geschulten Mitarbelter bedeuten for Sie 100-%-ge sicherheit in den -, Unser
 bedeutet fir Sie

Eigentiimer gehort der Gegenstand, er kann ihn verkaufen, verschenken oder vermieten. Der Besitzer hat die tatsachliche Herrschaft iiber eine Der Besitzer

Wissen zur Planung lhrer Zukunft! - , Unsere neueste Produktpalette bedeutet fur Sie geprufte Technik mit berechnetem

hat den Gegenstand. Der Besitzer eines Autos kann damit fahren, der Besitzer (der Mieter) einer Wohnung kann darin leben. // In der Kaufhalle wéhlen die Kunden unter den
angebotenen Waren aus, bezahlen die gekauften Gegenstande und nehmen sie als ihr Eigentum mit nach Hause. Rechtlich gesehen sind aber Kauf und Eigentumserwerb
zweierlei! Mit dem Kauf (schuldrechtliches Verpflichtungsgeschaft) wird noch kein Eigentum an einer Sache erlangt, sondern lediglich ein Anspruch auf Eigentumsverschaffung
durch den Verkaufer. Rechtsgeschftlich wird Eigentum erworben durch die Einigung beider Parteien (Kaufer und Verkéufer) und die Ubergabe der Sache. Voraussetzung ist
natirlich, dass die Sache dem VerauRerer gehort. // Der Eigentiimer kann folgende Besitzverhaltnisse zu seiner Sache haben: - unmittelbarer Besitz: Der Eigentiimer kann seine
Herrschaft Gber eine Sache auch durch einen Anderen in abhangiger Stellung (z. B. Chauffeur als Besitzdiener) ausiiben. mittelbarer Besitz: Der Eigentimer kann seine Sache
verleihen, vermieten, verpachten usw. (freiwillige Besitzibertragung). Der Mieter, der Péchter usw. ist unmittelbarer Besitzer. Er darf nur im Umfang der Abmachungen mit dem
Eigentimer Gber die Sache verfigen, z. B. die gemietete Wohnung nicht untervermieten. Nichtbesitz: Dem Eigentimer ist seine Sache durch Verlust, Diebstahl usw.
Der Finder oder der Dieb, der die Sache nicht abliefert, ist bosgléubiger Besitzer und kann nicht Eigentimer werden. Der
Eigentdmer verliert sein Recht nur bei freiwilliger Aufgabe.

Der Kaufvertrag: Die Anfrage: ... ist an keine bestimmte Form (mindlich oder schriftlich, per Brief oder Fax oder ...) gebunden. ... ist immer unverbindlich, also kein Antrag zu
cinem Kaufvertrag und damit ohne rechtliche Wirkung. Man unterscheidet ... - .. die allgemeine Anfrage (Der Kaufinteressent wiinscht einen Uberblick iber das gesamte
Lieferprogramm des Anbieters und bittet um Kataloge, Prospeke, Preislisten oder den Besuch eines Vertreters. - . die bestimmte Anfrage (Der machte eine

parp Der jge - Uhr mit Erinnerungen an . (Geschenk, Urlaubserinnerung, Lieblingsfarbe) - Haus und Garten gemitlch, geseli (eher lecht
unordentlich”) - Brille robust, schon ein bisschen alteres Modell - bequeme, langlebige Kleidung, eher Frei gs- und in Haus und
am Schreibisch - viel Privates auf dem Schreibtisch, oft etwas zu essen (Kekse, Bonbons) - . - viele Stifte,

mit .
mehrere Locher, .. und alles dberall verteilt - Auto in der Familien- bzw. Kombiversion, robust - viel Griinzeug und Pfianzen, auch ,,Reﬂungsakuonen kontaktfreudiger
Kommunikationsstil - kommt oft mit Bekannten, griit und lichelt - ist ungenau in der Zeiteinteilung, ,quatscht” sich gern fest - duRert sich vorwiegend zu emotionalen Dingen
- priift nicht mehr nach, wenn er genug Vertrauen zum Partner hat - ist im Denken in der Vergangenheit, bei Tradition und Bestand - entscheidet sich ungern fur Neues,
Technisches, nur bei gutem Gefiihl - wird einem Besucher immer etwas zu trinken bzw. zu essen anbieten - ist an den Menschen und Geschichten interessiert - verlasst sich auf
sein gutes Gefilhl - liebt Text mit Bildern, wenn dazu erzahlt wird - will Vertrauen fassen - meldet sich am Telefon mit mehr Informationen als notig, mit eigener Vorstellung und

Begriifung, auf Hintergi eingehen - Hinweise im Umgang: - anlicheln und offen auf ihn zugehen - vorstellen, begriiBen - viele Sitze - weiche,

-statt lieber das is - weniger Tabellen und Grafiken, lieber Bilder - gut sind personliche Besuche, persdnliche Briefe (,Liebe

Frau...) - Kontakt geht vor Sache - Vertrauen ist entscheidend - .. B. - Unser 24-Stunden-Service bedeutet i ie:Einpersanlchen Ansprechpartrer st
immer fiir Sie dal” - ,Unsere geschulten Mitarbeiter bedeuten fiir Sie iche und ,Unser U edeutet fiir Sie

Bestand und Sicherheit ~ verlassen Sie sich auf uns!“ -, Unsere neueste Produktpalette bedeutet fur Sie fiir ]eden Geschmack und Geldbeutel das beste Angebot!*; ¢) Der

bestimmte Ware kaufen oder Dienstleistung in Anspruch nehmen. Er bittet deshalb um Angaben iiber Art, Sorte, Beschaffenheit, Farbe, Qualitat, Preis und Preisnachlssse,
Menge, Lieferzeit, Gerichtsstand, ...) Eine besondere Form der Anfrage ist die
Ausschreibung. Dabe beschreibt der Kaufinteressent sehr detailiert seinen Bedarf und bittet affentlich um Angebote (z.B. in Zeitungen oder im Internet). Das Angebot: . st
eine rechtlich verbindliche Willenserklarung des Verkiufers an einen Kaufinteressenten. Der Verkiufer geht mit der Abgabe des Angebots eine vechlllche Verpflichtung ein. Eine
besondere Form des Angebots ist die Anpreisung. Im Gegensatz zum Angebot, das sich eine bestimmte Person richtet, wendet sich die n die

- Uhr als Ci etwas Besonders, ein Schmuckstiick - Haus und Garten modern, gestylt, evtl. themenbezogen eingerichtet - Brille auffalig, vom Designer,
modernste Form und Farbe - neuester Schick, immer einige modische Extravaganzen - technische Dekorationen, , Spielzeuge” technischer Art - Leistungsbezeugungen rund um
den Schreibtisch (mein Haus, mein Auto, - Hightech-stift, Hightech-Locher - Auto in der Sport- baw.
tiefergelegten Version, mit Sonderlack und Leder - eine besondere Pflanze, die nicht jeder hat - kommt auf Sie 2u, Gruf und Frage sind ,eins" - bestimmender Kommunikationsstil
- braucht den Wettbewerb, will gerne Erster, Bester sein, spricht laut - hat nie Zeit - bei Interesse aber doch und ganz schn viel Zeit - statt dariiber zu reden, will er anfassen

Angebot und die Anpreisung sind an keine bestimmte Form (miindlich oder schriftlich, per Brief oder Fax oder Email, gebunden um sen
vorzubeugen, solle das Angebot oder/und die Annahme des Angebots schrifich erfolgen. Man unterscheidet . - . das verlangte Angebot (als Antwort auf eine Anfrage) -
das unverlangte Angebot (ohne vorherige Anfrage) z. B.:Kunden iber Kunden tber N ... das befristete Angebot (durch
‘Angabe eines Termins oder einer Dauer) - . das unbefristete Angebot. - Ein (fern-Jmundliches Angebot milsste sofort angenommen werden, - Ein schriftiches Angebot gilt
solange, wie normalerweise eine Antwort erwartet werden kann. - ... das freibleibende Angebot (Durch sog. Freizeichnungsklauseln wird die Bindung an das Angebot teilweise
oder ganz aufgehoben.) 2. B.:,,solange der Vorrat reicht" , Preise ohne Gewshr"  Preise unverbindlich , Preise freibleibend” , ohne Obligo* (,ohne Haftung” im Wechselgeschaft)
Angebot” / , Angebot* BGB § 147: Annahmefrist (1) Der einem Anwesenden gemachte Antrag kann nur sofort
angenommen werden. Dies gilt auch von einem mittels Fernsprechers oder ciner sonstigen technischen Einrichtung von Person zu Person gemachten Antrag. (2) Der einem
Abwesenden gemachte Antrag kann nur bis zu dem Zeitpunkt angenommen werden, in welchem der Antragende den Eingang der Antwort unter

und - duRert sich gern zu leistungsbezogenen Dingen - testet durch Wettbewerb - ist im Denken in der Gegenwart - entscheidet aus dem Bauch heraus, ohne
nachzudanken - wird sinem Besucher bei Interesse 74 trnken baw 2u cssen ,abgeben* - ist an seinem personlichen Vorteil interessiert - verlasst sich auf seine momentanen
Eingebungen - liebt Eventtexte mit Image-Bildern - will begeistert werden - meldet sich am Telefon mit Namen, aber auch mit Aussagen oder Fragen, gleich ansprechen und
locken, herausfordern - Hinweise im Umgang: - direkter und offener positi - keine Angst vor und

~Kurzs Satze - hetonte, motivierte, dynamische Stimme - Lelstungsvergleiche - Grafiken, optisch modern aufbereitet - Individuelle Ansprechweise 1,,HaHo und guten Tag, Frau
..“) - gut sind Einladungen zu Messen, Infos per Email, Internet - Begeisterung begeistert — Selbst genug Energie haben 2.8. -, Unser 24-Stunden-Service
bedeutet fir Sie modernste Unterstitzung rund um die Unrl* - ,Unsere geschuiten Mitarbeiter bedeuten fir Sie hochkaratige Fachieute” - ,Unser traditionsreiches
Unternehmen bedeutet fiir Sie optimale Marktkenntnisse fir Ihren Erfolg!” - ,Unsere neueste Produktpalette bedeutet fiir Sie immer der hachste Stand der Technik!” Der
Aggressive ist nervs, drangelnd, steht unter Zeitdruck und sieht den Verkaufer als in seine - Nehmen Sie des Kunden nicht personlichl -

erwarten darf. Ein Angebo\ kann Angaben ber - Art der Ware (genaue handelsibliche Bezeichnung/der Name der Ware), - Gilte der Ware (z. B. 1. oder 2. Wahl, Qualitat,
Marl DIN- oder ISO-Normen, ..), - Beschaffenheit der Ware (Muster, Proben, Abbildungen,
Eeschre\bungen), - Menge (1 B.: Stu:k Meter, Liter, kg, Sack, Pack, Fass, Karton, Dutzend, Gebinde, Festmeter, ...) - Preise und Preisnachldsse (Rabatt, Skonto, Bonus) -
beinhalten. Der Lieferer ist nicht mehr an sein Angebot gebunden, wenn ... - ... das Angebot
abge\ehnl wird: - . die Bestellung zu spat beim Licferer eingeht. - . die Bestellung vom Angebot abweicht. - der Lieferer das Angebot rechizeitig widerruft, Erhait cin
Kaufinteressent von verschiedenen Anbietern Angebote, muss er unter diesen emgegangenen Angeboten in einem Angebotsvergleich ds fur ihn gunstigste Angebot
herausfinden. Entscheidungskriterien kinnten dabei sein: - Qualitt der Ware, - Li - Lieferzeit, - - Preis der Ware,
des Lieferanten, -
Die

ft, - und -1

. ist eine rechtlich verbindliche Willenserklsrung eines Kaufers gegeniiber einem Verkaufer. ... ist an keine bestimmte Form gebunden. Zur Vermeidung von
Irrtiimern sollten in der Bestellung alle Angaben des Angebots wiederholt werden. Man unterscheidet 2wischen Annahme der Bestellung (= unverinderte Bestellung auf ein
Angebot) und Antrag zur Bestellung (= veranderte Bestellung auf ein Angebot). Der Widerruf einer Bestellung muss spatestens gleichzeitig mit der Bestellung eintreffen.

Die ..t eine rechtlich verbindliche Willenserklzrung eines Verkaufers gegeniiber einem Kaufer. . ist an keine bestimmte Form
gebunden. ... kann entfallen - wenn die Lieferun iglich erfolgt. - bei engen . sollte erfolgen - bei sehr umfangreichen Geschften. - bei sehr losen
Geschaftsbeziehungen. - bei einem abgeinderten Angebot. - bei einem verspatet angenommenen Angebot. - bel einem freibleibenden Angebot. - wenn ohne Angebot bestellt
wurde

Der Abschluss eines Ein g st ein verbindliches 2u dem beide ungen
abgeben. Durch den Kaufvertrag (Ver gehen beide Ver ein, ein Ver ift. Pflichten des - die Ware zur
vereinbarten Zeit, am vereinbarten Ort, in der richtigen Art und Weise ubevgeben i - den Kaufy hy i Kaufers: g h

und prifen - den Kaufpreis vereinbarungsgema® bezahlen.

Ein sollte Art, Gite, Menge, Preis, Verpackung und Versand einer Ware, Lieferzeit, Zahlungsbedingungen und Erfillungsort. Die

Zusendung unbestellter Ware gilt als erste Willenserklarung des Verkaufers. Der Kiufer kann diesem Antrag zustimmen, indem er die Ware annimm oder bezahlt. Damit kommt
es zum Kaufvertrag. Reagiert der Empfanger nicht, so gilt das Schweigen. - Schweigen unter Kaufleuten, zwischen denen bestehen, gilt als Zustimmung.
Machte man die unbestellte Ware nicht haben, muss sie sofort zuriickgeschickt werden. - Schweigen unter Kaufleuten, zwischen denen noch keine Geschiftsbeziehungen
bestehen, sowie Schwevgen von Nichtkaufleuten (Privatpersonen) gilt als Ablehnung. Damit kommt kein Kaufvertrag zustande. Die zugesandte Ware muss allerdings eine
und zur Abholung bei Kaffeefahrten o. &. werden erst rechtswirksam, wenn der Kaufer
(Kunde) nicht |nnerha|b iner Woche schriftich widerspricht. Mit der Vertragsklausel ,Die Ware bleibt bis zur vollstandigen Bezahlung unser Eigentum.” meldet der Verkéufer
seinen Eigentumsvorbehalt an. Der Kaufer wird zwar Besitzer der Ware, aber der Verkiufer bleibt Eigentimer, bis die Ware vollsténdig bezahlt ist. Der Eigentumsvorbehalt ist
bei Raten- und Zielkaufen ratsam. Kommt der Kaufer in Zahlungsverzug, so kann der Verkaufer ... - die Ware zuriicknehmen, - vom Kaufvertrag zuriicktreten, - das
Aussonderungsrecht bei fahren des Kaufers - die Freigabe der Ware bei Pfandung der Ware beanspruchen. Ein Eigentumsvorbehalt erlischt, wenn
der Kaufer die Ware ... - an einen Dritten - , verbraucht oder zerstort, - mit einem Grundstick fest verbindet (z. B. Rohre einbauen).
Das Erstellen einer Rechnung: Verkauft ein Betrieb Waren oder s ist laut U (UStG) dazu verpfiichtet, eine Rechnung auszustellen. Eine
Rechnung muss laut Umsatzsteuergesetz (UStG) mindestens fc\gende Angaben enthalten: Eine Rechnung muss folgende Angaben enthalten: 1. den vollstandigen Namen und
die vollstdndige Anschrift des leistenden und d . die dem leistenden umemenmu vom Finanzamt erteilte Steuernummer oder die ihm
vom Bundeszentralamt fiir Steuern erteilte 3.das 4.ei mmer mit einer oder mehreren Zahlenreihen,
die zur Identifizierung der Rechnung vom Rechnungsaussteller einmalig vergeben wird {Rs(hnungsnummel}, 5 e Menge und die Art (handelsiibliche Bezeichnung) der
gelieferten Gegenstéinde oder den Umfang und die Art der sonstigen Leistung, 6. den Zeitpunkt der Lieferung oder sonstigen Leistung; .. 7. das nach Steuersdtzen und einzelnen
Steuerbefreiungen aufgeschiiisselte Entgelt fiir die Lieferung oder sonstige Leistung (§ 10) sowie jede im Voraus vereinbarte Minderung des Entgelts, sofern sie nicht bereits im
Entgelt beriicksichtigt ist, 8. den anzuwendenden Steuersatz sowie den auf das Entgelt entfallenden Steuerbetrag oder im Fall einer Steuerbefreiung einen Hinweis darauf, dass
fir die L sonstige giltund 9. §14b Abs. 1Satz 5 einen de
Kleinbetragsrechnungen mit einem maximalen Bruttobetrag von 100 € miissen lediglich folgende Angaben enthalten: - vollstindiger Name und Anschrift des leistenden
Unternehmers, - Ausstellungsdatum der Rechnung, - Menge und Art der gelieferten Gegenstande bzw. Art und Umfang der erbrachten sonstigen Leistungen, - das erunaemgen
(mit Umsatzsteuer), - den anzuwendenden Steuersatz, - im Falle der Steuerbefreiung ein Hinweis darauf. Bei Kleinbetragsrechnungen kann auf die Angabe ... -
Leistungsempfangers, - des Zeitpunkts der Lieferung, - des Nettoentgelts sowie - des Steuerbetrages verzichtet werden.
Arten des Kaufvertrags nach: Art, Giite und Beschaffenheit der Ware: - Kauf auf Probe - Kauf nach Probe - Kauf zur Probe - Gattungskauf - Stiickkauf; rechtlicher Stellung der
Vertragspartner: - Privatkauf - einseitiger Handelskauf - zweiseitiger Handelskauf; Zeitpunkt der Zahlung: Zahlung - vor Lieferung - bei Lieferung - nach Lieferung;
Lieferbedingungen: - Tageskauf - Terminkauf - Fixkauf - Kauf auf Abruf; Kauf auf Probe: Der Verkufer iberlasst dem Kaufer eine Ware probeweise. Der Kaufer hat Riickgaberecht
innerhalb einer bestimmten Frist und kann die Ware testen. Kauf nach Probe: Der Kunde hat eine Probe (z. B. Stoffmuster) und kauft eine groRere Menge. Die Evgsns(haften

Zeigen Sie méger n Sie stets ruhig, sachlich und freundiich! - Verlieren Sie nicht die - Ub Sie mit

Der mocme seine und Angst verdecken. Es geht ihm nicht um eine sachliche Lésung, sondern nur um den Konflikt. Er mochte fiir
sein Wissen gelobt werden. - Bewahren Sie die Ruhe! - Lassen Sie sich nicht rgern oder auf Streitigkeiten ein! - Erkennen und ignorieren Sie Provokationen! - Loben Sie erst das
Wissen des Kunden und bringen Sie dann ihren Vorschlag! - Sie sachlich! Der hat und méchte immer Herr
der Lage sein. Selbst bei kleinsten Anderungen fragt er nach, will méglichst viele Informationen und alles aus ichster Nahe beabachten. £ istsehr unsicher vielieht machte
erschlechte Erfahrungen. - Werden Sie nicht nervés! - Beantworten Sie die Fragen des Kunden ruhig! - Bieten Sie ihm einen hohen Informationsgehalt! - Legen Sie sehr viel Wert
auf Transparenz! - Dieser Kunde ist zwar anstrengend, wird thre Offenheit und Ihr Engagement aber mit einer stabilen und langfristigen Geschftsbeziehung danken. - Behindert
der Kunde lhre Arbeit, setzen Sie freundlich aber bestimmt Grenzen! Der Uberfreundliche meint es ,zu gut”, ist aufdringlich, steht schon zur BegriiBung mit Getrénken und
Happchen in der Tir und behindert dadurch den Zeitablauf. - Bedanken Sie sich fiir die Aufmerksamkeiten und loben Sie den Kunden! - Lehnen Sie die ibertriebenen Angebote
ab, ohne den Kunden zu briiskieren! - Lehnen Sie Alkohol ab — mit Hinweis auf die Arbeitssicherheit und Fahrtauglichkeit! - Verweisen Sie freundlich auf Ihre nachsten Termine,
wenn Ihnen der Kunde die Zeit raubt! Der Uberzngstliche befiirchtet eigene Nachteile und Verluste. Der uninformierte Angstliche ist noch angstlicher, weil er nicht weig, was
passiert. Reagieren Sie nie grob und speisen Sie den Kunden nicht mit knappen Worten ab. - Vermitteln Sie Sicherheit, denn das schafft Vertrauen beim Kunden! - Seien Sie nicht
grob und fertigen Sie den Kunden nicht mit knappen Worten ab! - Informieren Sie den Kunden iber alle Tatigkeiten! - Beantworten Sie alle Fragen des Kunden! - Behandeln Sie
das Eigentum des Kunden vorsichtig! Der Feilscher will den Preis mit allen Mitteln driicken und fiihrt dabei Argumente wie ,Konkurrenz ist billiger”, ,minderwertiges Material*
oder ,schlecht verarbeitet an. - Blocken Sie ab, wenn Sie keinen Verhandlungsspielraum einkalkuliert haben! - Lassen Sie sich die Preise der Konkurrenz belegen! Gewahren Sie
ohne Beweise keinen Preisnachlass! - Sagen Sie deutlich, weshalb Ihr Preis gerechtfertigt ist! - Nehmen Sie Preisvergleiche vor! - Sprechen Sie iber die Vorziige des Produkts! -
Beharrt der Kunde auf dem Niedrigpreis, dann verabschieden Sie sich freundlich! Der Nérgler will manchmal gar nichts kaufen. Er will nur reden oder sich iiber alles beschweren
und aufregen, z. B. der Preis ist zu hoch, die Farbe stimmt nicht, das Personal ist nicht engagiert genug, ... Er ist ein Kunde, dem man kaum etwas recht machen kann. Er verhalt
sich provozierend und ist auf Streit aus. - Bleiben Sie ruhig, widersprechen Sie nicht, selbst wenn Sie provoziert werden! - Fordern Sie den Kunden auf, sein Wunschprodukt
detailliert zu beschreiben. Machen Sie sich dazu schriftliche Notizen. So kénnen Sie ihm immer wieder zeigen, was er will. Suchen Sie mit dem Kunden gemeinsam nach dem
gewiinschten Produkt. Dabei kinnen Sie mit viel Sachkenntnis beeindrucken. - Gewinnen Sie den Norgler fir sich, indem Sie freundlich und zuvorkommend sind und trotz allem
auf seine Wiinsche eingehen. - Bei Ihren Bemiihungen beobachtet er Sie sténdig. Sie dirfen sich bei Ihren Aussagen keine Fehler (z. B. Unsicherheit, Widerspriiche) erlauben. Er
wartet darauf, um Ihre Kompetenz als Fachmann in Frage zu stellen und Sie bloRzustellen. Der Misstrauische ist stets wachsam und meist wortkarg, stellt aber deutliche Fragen.
Genauso deutlich formuliert er seine Meinung zu lhren Ausfiihrungen. - Unterbrechen Sie ihn nicht. Wenn Ihnen etwas unklar ist, fragen Sie nach. So erkennt er die Ernsthaftigkeit
Ihrer Bemiihungen. - Entscheidend ist zu erfassen, was ihn so misstrauisch stimmt. So kénnen Sie zielgenau fiir Ihr Angebot argumentieren. - Formulieren Sie Ihre Argumente in
beruhigendem Ton und beantworten Sie seine Fragen. So fihlt er sich von Ihnen verstanden und akzeptiert. - Der Misstrauische legt Ihre Worte auf die Goldwaage. Deshalb
sollten Sie negative Aussagen vermeiden, z. B. ,Das kann ich Ihnen leider nicht garantieren. - Er erwartet von Ihnen, dass Sie ihm kompetent und sicher den Nutzen Ihrer
Dienstleistung oder Ihrer Produkte erklaren. - Uben Sie keinen Druck auf ihn aus. Er will sich von Ihrem Angebot abwagen und
Fragensteller fragt Ihnen von Beginn an das sprichwortliche Loch in den Bauch und will alles haargenau wissen. Er ist penetrant, wissbegierig und aufdringlich. Nicht selten hat
er Stift und Zettel dabei, um sich jedes Detail aufzuschreiben. Vielleicht werden Sie nur um die kostenlose 2u liefern, wéhrend er dann im Baumarkt
kauft. - Beantworten Sie seine Fragen, denn es knnte sich auch um einen echten Kaufinteressenten handeln! - Bleiben Sie dem Fragensteller freundlich in Erinnerung! Vielleicht
wird er in einigen Tagen, Wochen oder Monaten Ihr Kunde. Der Ja-Sager ist schweigsam und sehr zuriickhaltend. Mit einem leisen ,ja” oder ,Mmh begleitet er Ihre Aussagen.
- Beachten Sie die Vorfahrtregel! Sollte der Ja-Sager auch nur einmal leise versuchen, Sie zu unterbrechen, lassen Sie ihn unbedingt sofort reden. So holen Sie ihn ins Gesprach
und erhalten wichtige Informationen iiber seine Wiinsche und Vorstellungen, die Sie dann gezielt ansprechen. - Locken Sie ihn mit Fragen aus der Reserve! (,Was ist Ihnen
besonders wichtig?“) Geben Sie ihm bei der Beantwortung Ihrer Fragen viel Zeit. - Stellen Sie ihm keine Ja-Nein-Fragen, sondern offene Fragen (statt ,Geféllt hnen dieses
Produkt?” besser ,Was gefallt Ihnen an diesem Produkt besonders?*)! - Nutzen Sie die 3-Sekunden-Regel, wenn auf Ihre Fragen keine Reaktionen kommen! Wenn Sie bewusst
mehrmals etwa drei Sekunden schweigen, wird sich Ihr Kunde wieder ,melden”. - Steuern Sie entschlossen den Verkaufsabschluss an! Die Chancen, einen Ja-Sager als Kunden
zugewinnen, sind giinstig. Wer oft ,ja” sagt, dem fallt es schwer, am Ende ,nein” zu sagen. Der Unentschlossene legt oft die Hande ans Kinn, reibt sich nachdenklich die Wangen,
bewegt den Kopf beim Nachdenken hin und her und sagt ,Ich weiR nicht (so recht)” und ,Sie meinen also wirklich, ... - Beschreiben Sie Ihre Leistungen und Produkte so einfach
wie moglich! Vergleiche mit Zahlen sind hilfreich bei der Entscheidungsfindung. - Helfen Sie ihm bei der Entscheidung! Sagen Sie nicht , Uberlegen Sie es sich noch einmal. Ich
kann Ihnen die Entscheidung nicht abnehmen.” - Loben und bestérken Sie Ihren Kunden, wenn er En(scheldungsansaue zeigt ,Ich glaube, Sie treffen eine gute Entscheidung”).
Der Eilige schaut standig auf die Uhr, spielt er mit einem Stift oder dem spricht hastig und - Sie, dass der Kunde unter Zeitdruck steht
und reizen Sie ihn nicht mit einer betont ruhigen und langsamen Sprechweise. - Antworten Sie auf seine Fragen Kure, pragnant und elndeutig, 2. B. ,Da Sie wenig Zeit haben,
fasse ich Ihnen das Wichtigste kurz zusammen.” - Da er unter Zeitdruck steht, wird er sich schnell entscheiden und bei lhnen kaufen. Deshalb fiihren Sie ihn mit solchen
Formulierungen zum Kaufabschluss wie ,Die Preise werden vom Hersteller in Kiirze erhaht", ,Greifen Sie jetzt zu®, , Fiir das gibt es einige Es
kénnte heute Abend schon nicht mehr da sein. Der Schiichterne hat oft einen weichen, passiven Handedruck. Meist will er das Handeschiltteln vermeiden und vergrabt seine
Hiinde in der Tasche. Verzichten Sie deshalb auf das Handeschiitteln. Mit Korperkontakt und Nahe erzeugen Sie beim Schiichternen einen unnétigen Stress. Wenn es ihm

des Musters sind verbindlich Kauf zur Probe: Fester Kauf einer kleineren Menge, sagt die Ware zu, Kauf emergro&eren Menge er Kaufer
kauft einen Grundstoff und kann der gekauften Sache (= Sache, die mehrfach gelemgtwurde)
Stiickkauf (Spezieskauf): Kauf einer nicht vertretbaren Sache, die eine personliche Bestimmung hat. Die Nachlieferung fir eine beschadigte Ware ist nicht moglich, nur
Minderung, Schadenersatz oder Wandlung. biirgerlicher Kauf (Privatkauf): Beide Vertragspartner sind Privatleute. einseitiger Handelskauf: Ein Vertragspartner ist Kaufmann.
r sind Kaufleute. Tageskauf (Barkauf, Sofortkauf): Zahlung des Kaufpreises sofort bei Ubergabe der Ware Terminkauf (Zeitkauf):
Im Kaufvertrag wird die Lieferung der Ware zu einem spiteren Zeitpunkt in einer bestimmten Frist vereinbart. Fixkauf: Im Kaufvertrag wird die Lieferung genau terminisiert.
Kauf auf Abruf: Der Kaufer bestimmt, wann in Teilmengen oder ganz geliefert werden soll, 2. B. um Lagerkosten zu sparen.
Storungen beim Kaufvertrag: durch Verkaufer Der Verkiufer liefert die Ware mangelhaft. Der Verkaufer liefert nicht (rechtzeitig); durch
Kaufer Der Kaufer zahlt nicht (rechtzeitig) ; Der Kaufer nimmt die Ware nicht (rechtzeitig) an. Der Verkiiufer ist verpflichtet, die Ware
méngelfrei zu liefern. Mangel werden unterschieden ... a) Mangel in der Sache (Sachmangel) - Mangel in der Art (Gattungsmangel) Der Verkaufer lieferte eine andere als die
vereinbarte Ware. - Mangel in der Giite (Qualitétsmangel) Die Ware weist Fehler auf oder es fehlen zugesicherte Eigenschaften. - Mangel in der Menge (Quantititsmangel) Der
Verkaufer lieferte zu viel oder zu wenig Ware. b) Mangel in der Erkennbarkeit - offener Mangel (sofort erkennbar) - versteckter Mangel (nicht sofort erkennbar) - arglistig
Mangel (bewusst
Plichten des Kaufers: A beim Der Kauler muss alle emgegangenen Waren unverziiglich auf Art, Giite und Menge kontrollieren.
Stellt der Kaufer dabei Mangel fest, kann er die Annahme der Ware i Wurde bei ein Mangel entdeckt, so muss dies der Kaufer
dem Verkaufer in einer Méngelriige mitteilen. Die Mangelriige kann miindlich oder schriftlich erfolgen und muss den Mangel genau beschreiben. Unterlasst der Kaufer die
Mangelriige, so gilt die Lieferung als angenommen. Der Kaufer hat damit keine Rechte auf Mangelanspriiche. Dies gilt nicht, wenn der Verkiufer die mangelhafte Lieferung
arglistig versteckte oder verschwieg. Gesetzliche Riigefristen: Verkiufer und Kiufer sind Kaufleute (zweiseitiger Handelskauf): offener Mangel: unverzugllrh versteckter
ist

schwerfallt, \hnen in die Augen zu schauen, sollten Sie von sich aus keinen Blickkontakt suchen. - Seien Sie besonders hoflich! - Vermitteln Sie ihm Sicherheit! Sprechen Sie

zu ihm! - Vermeiden Sie private Fragen, weil er angstlich und vorsichtig ist! - Sprechen Sie iber Garantieleistungen und Referenzen! - Formulieren Sie Ihre
Unterstiitzung (,,\ch garantiere Ihnen*, ,Ich verspreche Ihnen”)! Das schafft Vertrauen. Der Macher ist dynamisch, zielstrebig, willensstark, selbstbewusst, energisch und
hartniickig, aber auch ungeduldig, iiberheblich, aufbrausend, manipulierend und stur. Er griiBt mit kraftigem Handedruck und sagt ohne Umschweife, was er will und was er
braucht. Er ist modisch gekleidet, spricht schnell und betont auffallend. Langes Zégern gibt es bei ihm nicht. - Halten Sie direkten Blickkontakt! - Sprechen Sie in &hnlich schnellem
Sprechtempo wie Ihr Kunde! - Geben Sie eher den Uberblick und nicht zu viele Details! - Betonen Sie Nutzenargumente wie Geld und Zeit sparen, Leistungsoptimierung,
Abgrenzung! - Halten Sie unbedingt Versprechungen ein (z. B. vereinbarter Termin, vereinbarte Rechnungssumme)! - Small talk kénnen Sie weglassen! - Seien Sie selbstbewusst,
direkt und Gberzeugend! Der Schwitzer lisst Sie kaum zu Wort kommen und redet wie ein Wasserfall. Dabei schweift er standig vom Gespréichsthema ab und berichtet auch
Privates. Er ist emotional und steht gernim liebt ausdrucksvolle Gesten, spricht schnell, nimmt das Leben locker und mit Humor, hilt
alle mit seinen Geschichten im Bann. Aber er ist auch nd sich wiederholend. - Sprechen Sie abwechslungsreich und
lebendig! - Unterstiitzen Sie Ihre Worte mit ausdrucksvollen Gesten! - Bauen Sie eine Beziehung auf! Zeigen Sie ihm Anerkennung und machen Sie (ehrlich gemeinte)
Komplimente! - Lassen Sie ifn iber seinen Beruf und seine Interessen reden! - Betonen Sie Nutzenargumente wie Spaf, Begeisterung, Optik, Prestige, Status, neu und einzigartig!
Der Analytiker ist organisiert, aber zuriickhaltend. Er zeigt wenig Mimik und Gestik, analysiert gern und schaut auf's Detail. Er ist gut und zweckmaBig gekleidet. Seine Einstellung
ist,Wenn man etwas tut, dann richtig.“ Der Analytiker will wissen, ob und warum bestimmte Arbeiten durchzufhren sind. Er ist kleinlich, verschlossen, misstrauisch und
skeptisch. - Geben Sie ihm das Gefiihl, dass er sich auf Sie verlassen kann! - Erklaren Sie die Fakten, seien Sie weniger emotional! - Geben Sie ihm Schnappchen und Preisnachlasse!
- Seien Sie auf detaillierte Nachfragen vorbereitet! - Vermitteln Sie einen ordentlichen und organisierten Service! - Sprechen Sie eher langsam! - Zeigen Sie Tabellen, Grafiken,
Listen! Der Geduldige ist unaufdringlich, ausgeglichen, freundlich und entspannt. Er braucht das Vertrauen zu lhnen und wird Ihre Vorschlsge gern annehmen. - Sprechen Sie
langsam und ruhig! - Geben Sie Entscheidungshilfen! - Nehmen Sie sich geniigend Zeit fir das Beratungsgesprach! - Erklaren Sie, wie Sie Schritt fir Schritt vorgehen! - Bauen Sie
ein Vertrauensverhltnis auf! - Schaffen Sie eine freundliche und entspannte Atmosphare!

Mangel: unverziiglich nach Entdeckung, aber 6 Monate nach Lieferung; arglistig verschwiegener Mangel: 30 Jahre nach Lieferung;

itiger Handels- o biirg Kauf): offener Mangel / versteckter Mangel: 6 Monate nach Lieferung; arglistig verschwiegener Mange/ 30 Jahre nach
Lieferung; 3 Aufbewahrungspflicht Wahrend beim Platzkauf die Annahme der beanstandeten Ware verweigert werden kann, ist dies beim Distanzkauf nicht immer sinnvoll. Bis
zur Klarung des Sachverhalts ist die beanstandete Ware auf Kosten des Verkaufers beim Kaufer aufzubewahren. Droht der Ware Verderb o. 4., so kann sie offentlich versteigert
werden (Notverkauf). B beim einseitigen Handelskauf und beim biirgerlichen Kauf Im Gegensatz zum zweiseitigen Handelskauf muss der Kaufer die Ware nicht unverziglich
priifen und riigen, solange dies innerhalb der Gewahrleistungsfrist geschieht. Rechte des Kaufers he): - giges Recht
des Kaufers - Nachbesserung oder Neulieferung Alle anderen Rechte des Kaufers sind nachrangig! Das bedeutet, dass der Kéufer nach der Mangelriige eine zweite angemessene
Nachfrist fiir die Nacherfillung setzen muss. Das Setzen der Nachfrist entfallt in folgenden Fallen: - Der Verkaufer verweigert die Nacherfiillung. - Zwei Nacherfillungsversuche
sind bereits fehlgeschlagen. - Die Nacherfiillung ist unzumutbar fiir den Verkaufer oder den Kaufer; - Riicktritt vom Vertrag: Die Ware wird zuriickgegeben, der schon gezahite
Kaufpreis zuriickgezahlt. - Minderung des Preises - Ersatzlieferung Waren - wegen Nichterfilllung des Vertrages - Ersatz fiir vergebliche
Aufwendungen;

Die fiir den Verksufer - (Bei den Kunden anrufen. - Haflchkeit freundiiche Begriung, sich it Vornamen und
Namen vorstellen, eigenen Betrieb nennen, Kollegen vorstellen, Kunden mit Namen ansprechen, héufig ,Danke” und ,Bitte”

Kunden achten: Wohnung, insbesondere Schlafzimmer und BadTolette, eventuell Schuhe ausziehen, eigenen Mll entsorgen) - Tabuthemen sind Politik, Religion, Sex, Geld
(Einkommen, Vermogen), Kritik an der Familie des Kunden - ausfiillen, und er\a‘utem;
~Ehrlichkeit(eigene Fehler zugeben, nicht vertuschen) - Kleing, aber passende Geschenke (,,gwe away"” dem

Kunden aufmerksam zuhdren - ruhig bleiben - nd e das Problem des Kunden zelgen - stets achich argumentieren - Schadensfall
rasch und groRzgig regulieren.
Zinsen:

=#/7T

Prozentsatz:

Zins:
=(K*p*1)/360 =(Zins *360) /K * t



