
Kommunikation Test - Multiple-Choice-.Fragen 20.11.20233

1 Bitte kreu zen Sie rich tig an:

1.Wel che der nach fol gen den Fak to ren, kön nen das Be triebs kli ma eines Un ter neh -
mens ne ga tiv be ein flus sen? (3/5)

 / 2

Ar beits un wil lig keit bei den Ar beit neh mern
Grün dung eines Be triebs rats
Ex pan si on des Un ter neh mens
Psy chi sche Be las tun gen füh ren zu Er kran kun gen
Wirt schaft li che EIn bu ßen durch re du zier te Ar beits leis tung und ab neh men de Pro duk ti vi -
tät

3. Wel che der fol gen den Ein stel lun gen bzw. Ei gen schaf ten eines Mit ar bei ters ist für
ein gutes Be triebs kli ma för der lich? (1/5)

 / 2

Durch set zungs ver mö gen
Kar rie re den ken
Un ter wür fig keit
Team fä hig keit
Fort bil dungs be reit schaft

4. Wäh rend des Ein baus einer Schrank wand be klagt sich er Kunde mehr fach über
den hohen Preis des Mö bels. Wie be stä ti gen Sie dem Kun den die Rich tig keit sei ner
Ent schei dung für ein hand werk li ches Pro dukt? (1/5)

 / 2

Ich stel le we sent li che Vor tei le wie die Ver wen dung hoch wer ti ger Ma te ria li en, An pas sung
an die vor han de ne Ein rich tung usw. her aus.
Ich be to ne das An se hen un se rer Tisch le rei,
Ich weise auf eine ge rin ge Halt bar keit in dus tri el ler Pro duk te hin.
Ich weise auf un se ren ra schen Ser vice bei auf tre ten den Män geln hin.
Ich er läu te re die Kos ten kal ku la ti on des Chefs.

2.Wel che der nach fol gen den Fak to ren, kön nen das Be triebs kli ma eines Un ter neh -
mens po si tiv be ein flus sen? (3/5)

 / 2

Von den Mit ar bei tern als an ge mes sen an ge se he ne Be zah lung
Ver la ge rung von Un ter neh mens tei len ins Aus land
Ein heit li cher Lohn für alle Mit ar bei ten den
An er ken nung der Ar beits leis tung des Ein zel nen durch Fir men lei tung oder Vor ge setz te
Fa mi li en freund li ches Ver hal ten der Un ter neh mens füh rung
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5. Um den Ab satz von Pfle ge pro duk ten zu stei gern, bit tet ihr Ar beit ge ber Sie, diese
nach be en de ter Mon ta ge an zu prei sen. Wel che An spra che des Kun den ist hier für am
bes ten ge eig net? (1/5)

 / 2

Bil li ge Rei ni gungs mit tel fin den Sie in jedem Su per markt, un se re sind etwas teue rer, aber
viel wirk sa mer.
Brau chen Sie sonst noch etwas?
Wenn Sie diese hoch wer ti gen Ober flä chen lange er hal ten wol len, emp feh len wir Ihnen
gerne un se re Pfle ge mit tel.
Krat zen Sie bitte nicht mit den üb li chen Rei ni gungs mit teln an dem Regal herum, wir
haben hier etwas Bes se res.
Die Ober flä chen sind äu ßerst emp find lich. Ver wen den Sie un be dingt un se re Pfle ge mit tel.

7. Viele Kun den be nö ti gen in ten si ve Be ra tung und Ent schei dungs hil fen, wenn sie an
hand werk li chen Pro blem lö sun gen in ter es siert sind. Wie gehen Sie vor? (1/5)

 / 2

Ich stel le erst ein mal Pro blem lö sun gen in der obe ren Preis klas se vor. Bil li ger kann es
immer noch wer den.
Ich zeige dem Kun den mög lichst viele Al ter na ti ven, die unser Be trieb bie ten kann. So er -
kennt er un se re Kom pe tenz.
Ich zeige dem Kun den mög lichst wenig Al ter na ti ven, so dass er nicht ver wirrt wird.
Ich be rei te eine Aus wahl an Pro blem lö sun gen vor, so dass er ver glei chen kann.
Ich ver wei se den Kun den auf In for ma ti ons ma te ri al im In ter net.

8. Wäh rend der Ar bei ten am Kun den äu ßert die Kun din fort lau fend Kri tik an Ihrer Ar -
beit. Wie re agie ren Sie? (1/5)

 / 2

Ich ver su che die Kri tik zu über hö ren und ar bei ten wei ter.
Ich re agie re nicht, weil ich weiß, dass die Kun din den Preis drü cken will.
Ich ver su che die Kri tik fach ge recht zu ent kräf ten.
Ich ver mu te, dass die Kun din immer mit Hand wer kern strei tet und mache erst mal eine
Pause.
Ich rufe den Meis ter an und bitte ihn, mit der Kun din zu spre chen.

6. Die Firma er hält eine Re kla ma ti on von einem Kun den, bei dem vor ei ni gen Jah ren
eine Tür ein ge baut wurde. Der Schlüs sel würde sich nur noch sehr schwer dre hen las -
sen, ob wohl er das Schloss oft geölt habe. Der Kunde for dert kos ten lo sen Ser vice. Sie
er in nern sich, dass Sie den Kun den da mals sel ber auf die Nach tei le trock nen der Öle
plus Staub hin ge wie sen haben.
Auf wel che Weise kön nen sol che Pro ble me ver mie den wer den? (2/5)

 / 2

Den Kun den dar auf hin wei sen, dass spä te re Re kla ma tio nen prin zi pi ell aus ge schlos sen
sind
Ein Do ku ment er stel len, dass eine sol che Haf tung un ter bin det
Nach der Mon ta ge dem Kun den die Pfle ge er läu tern
Den Kun den in der selbst tä ti gen Re pa ra tur und zu Maß nah men un ter wei sen, die eine
sol che Si tua ti on nicht ent ste hen las sen
Dem Kun den einen War tungs ver trag an bie ten
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9.Bei der An lie fe rung des Ma te ri als für den Fuß bo den ver stellt der LKW eines an de -
ren Hand wer kes den Zu gang. Wel che Hand lungs wei se ist auf kei nen Fall zu emp feh -
len? (1/5)

 / 2

Fahr zeug ist offen und lässt sich daher aus dem Weg schie ben.
Sie ver su chen den Bau lei ter zu er rei chen.
Sie zie hen die Pause vor, weil sich da durch das Pro blem wahr schein lich löst.
Sie su chen den Fah rer des Fahr zeugs.
Sie un ter rich ten nach ei ni gen Be mü hun gen den Chef von dem Pro blem.

10. Die Par kett ele men te wur den ori gi nal ver packt auf die Bau stel le ge bracht. In der
Ver pa ckung lag auch eine Pfle ge an lei tung. Wie ver hal ten Sie sich am bes ten? (1/5)

 / 2

Sie geben die Pfle ge an lei tung nach Ab schluss der Ar bei ten an den Chef zu rück.
Sie er läu tern dem Kun den die Pfle ge maß nah men und hän di gen ihm das Pa pier aus.
Sie kle ben die An lei tung an die Wand, so dass der Kunde sie mit Si cher heit fin det.
Sie ent sor gen das Pa pier fach ge recht.

11. Die Ver wen dung von fach li chen Aus drü cken in Ge sprä chen mit Kun den ist nicht
un pro ble ma tisch.
Wel che der auf ge führ ten Aus sa gen sind Vor tei le die die Ver wen dung von Fach be grif -
fen mit sich brin gen kann? (2/5)

 / 2

Sie zei gen mit den Fach be griff en ihre Fach kom pe tenz.
Sie kön nen Sach ver hal te mit Fach be griff en um gangs sprach lich und ein fa cher er klä ren
Sie tra gen zur Fort bil dung Ihres Kun den bei.
Fach be griff e sind meist ein deu tig und daher gut ge eig net.
Sie er hö hen das An se hen der Firma

12. Die Ver wen dung von fach li chen Aus drü cken in Ge sprä chen mit Kun den ist nicht
un pro ble ma tisch.
Wel che der auf ge führ ten Aus sa gen sind Nach tei le, die die Ver wen dung von Fach be -
griff en mit sich brin gen kann? (2/5)

 / 2

Sie äu ßern sich nicht fach ge recht.
Sie er we cken Ver ständ nis pro ble me beim Kun den.
Sie kom men durch ein an der und kön nen den Sach ver halt nicht über bli cken.
Der Kunde fühlt sich „über fah ren“.
Sie scha den dem An se hen der Firma.

13. Wäh rend der Ar bei ten in einem Kun den haus halt wen det der Kunde mehr fach
den Fach be griff „Zu hal tun gen“ falsch an. Wie re agie ren Sie am bes ten? (1/5)

 / 2

Ich frage: Wie hieß das Wort, das Sie ge ra de ver wen det haben?
Ich be rich ti ge den Kun den freund lich.
Ich wende das rich ti ge Fach wort un auff äl lig mehr fach rich tig an.
Ich lache herz haft, denn das ent spannt die Si tua ti on
Ich er klä re ihm aus führ lich den falsch an ge wen de ten Fach be griff.

Punk te: / 26
Note Un ter schrift
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