VERKAUFSFORDERUNG UND WARENPRASENTATION

1.Klasse

Kompetenzbereich Verkaufspersoénlichkeit und
dienstleistungsorientiertes Verhalten

Bildungs- und Lehraufgabe:

Die Schilerinnen und Schiler

- erkennen die Bedeutung von Zielgruppen bei der Auswahl von Werbekonzepten und
sind in der Lage, zielgruppengerechte WerbemalRhahmen unter Bertcksichtigung
rechtlicher Bestimmungen zu planen sowie ein einfaches Werbekonzept fir einen
Betrieb zu entwerfen.

Lehrstoff:
Zielgruppen.

Kompetenzbereich Kundinnen- und kundenorientiertes Verkaufen

Bildungs- und Lehraufgabe:

Die Schulerinnen und Schiler

- kénnen Mdglichkeiten der Warenpréasentation beschreiben sowie
Gestaltungsvorschlage  unter  Bertcksichtigung  von  werbepsychologischen
Grundsétzen und Trends prasentieren und umsetzen,

- kdnnen Warenprasentationen zu speziellen Themen und Anldssen erarbeiten und
durchfihren,

- kénnen branchenspezifische Hilfsmittel zur Preisauszeichnung erstellen und
verkaufsfordernd einsetzen,
Lehrstoff:

Verkaufsforderungsmafinahmen. Warenprasentationen (Point of Sale.
Schaufenstergestaltung). Preisauszeichnung(PAG).

2 .Klasse

Kompetenzbereich Verkaufspersonlichkeit und
dienstleistungsorientiertes Verhalten

Bildungs- und Lehraufgabe:

Die Schilerinnen und Schiiler

- kénnen unterschiedliche Werbestrategien beschreiben und deren Wirkung auf die
eigene Person reflektieren,

- kénnen die branchenspezifische Wirkung von WerbemalRnahmen in Bezug auf das
berufliche Umfeld analysieren,

- erkennen die Bedeutung von Zielgruppen bei der Auswahl von Werbekonzepten und
sind in der Lage, zielgruppengerechte WerbemalRhahmen unter Bertcksichtigung
rechtlicher Bestimmungen zu planen sowie ein einfaches Werbekonzept fir einen
Betrieb zu entwerfen.

Lehrstoff:
Werbestrategien. Werbemalinahmen. Werbekonzepte. Zielgruppen.



Kompetenzbereich Kundinnen- und kundenorientiertes Verkaufen

Bildungs- und Lehraufgabe:

Die Schiulerinnen und Schiiler

- kennen die Bedeutung von VerkaufsférderungsmafRnahmen und kdnnen diese
branchenspezifisch einsetzen sowie deren Wirkung situationsbezogen erlautern,

- kénnen Moglichkeiten der Warenprasentation beschreiben sowie
Gestaltungsvorschlage  unter  Berlcksichtigung  von  werbepsychologischen
Grundsatzen und Trends prasentieren und umsetzen,

- kdnnen Warenprasentationen zu speziellen Themen und Anldssen erarbeiten und
durchfihren,

- kénnen branchenspezifische Hilfsmittel zur Preisauszeichnung erstellen und
verkaufsfordernd einsetzen,

- kénnen Zusatzartikel verkaufsfordernd platzieren und préasentieren.

Lehrstoff;

Verkaufsforderungsmafinahmen. Warenprasentationen (Point of Sale.
Schaufenstergestaltung). Preisauszeichnung(PAG).

Schulbuch: Werbung in Theorie und Praxis von Buchegger, Reichmann, Anderle Verlag
Jugend & Volk, Schulbuch Nr. 110163



