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Name  Punkte   Note   

1.1 8 Fazit ohne strategischen Ansatz 1/2 Punkte 8

1.2 4 Strategieansätze aus Matrix je 0.5 Punkte 2

1.3 Rechnungsweg und Ergebnis je 1 Punkt 2

Total 12

2.1 Strategisches Verkaufsziel 2

2.2 Operatives Verkaufsziel 2

2.3 Taktisches Verkaufsziel 2

2.4 Ökonomisches Verkaufsziel 2

2.5 Vorökonomisches Verkaufsziel 2

Total 10

3.1 Je 2 Unterschiede SGF / SGE 3

Je 2 Beispiele aufgrund Unterschied abgeleitet 6

3.2 Pro falsch ausgefülltes Feld 0.25 Abzug 6

3.3 2 praktische Kriterien je 1.5 Punkte 3

3.4 6 Verkaufsformen 8

3.5 4 Grundlagen Kontaktplanung je 2 Punkte 8

3.6 Berechnung 2

Korrekte Ergebnisse (Rundungsfehler 1/2 P) 6

Total 42

4.1 Totale korrekt je 2 Punkte 10

4.2 4 Faktoren der Zeitplanung sinnvoll 4

4.3 4 Differenzierungsmerkmale 4

4.4 10 korrekte chronologische Schritte 10

Total 28

Kriterien korrekt/sinnvoll je 0.5 Punkt 6

Zuweisung Muss/Soll/kann je 0.25 Punkte 2

Total 8

Gesamttotal 100
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