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Einleitung 
 
Unterricht: Für das Ressourcenfach Verkaufsförderung im 3. Lehrjahr 40 Lektionen vorgesehen 
 
Bezug zum Bildungsplan: Der Fachbereich Verkaufsförderung dient vor allem der Ressourcenvermittlung für die Kompetenz 10. 

Im 5. und 6. Semester ist in Verkaufsförderung je eine Zeugnisnote zu setzen. 
 
Kompetenz 10: Die Pharma-Assistentin kennt die Techniken und Grundsätze der Verkaufsförderung und kann sie in der Apotheke um-

setzen. 
 
 
5. und 6. Semester 
 

Bezugskompetenzen /  
Bezugssituation 

Ressourcenziel Unterrichtsmethoden (U) 
Lehrmittel/Hilfsmittel (L/H) 

Schnittstellen (S) 
Verknüpfungen (V) 

Produkte (P) 

Lektio-
nen Kenntnisse Fähigkeiten Haltungen 

A) Marketing -Grundlagen  
1. Grundbegriffe 

 
Definition Marketing 
Ziele von Marketing 
Marketing-Instrumente (vier 
P’s) 
 
 
 
Marktforschung (Kundentype) 

 
Den Begriff Marketing 
und deren Ziele kennen 
und erklären können. 
Inhalte der vier P’s ken-
nen 
 
Verschiedene Marktfor-
schungsmethoden unter-
scheiden können und 
eine Kundentypenanaly-
se vornehmen 
 

  6 

2. Strategie und Instrumente Marketing-Mix Den Markenting-Mix für 
die eigene Apotheke 
zusammenstellen und 
analysieren können. 
 

  4 
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Bezugskompetenzen /  
Bezugssituation 

Ressourcenziel Unterrichtsmethoden (U) 
Lehrmittel/Hilfsmittel (L/H) 

Schnittstellen (S) 
Verknüpfungen (V) 

Produkte (P) 

Lektio-
nen Kenntnisse Fähigkeiten Haltungen 

3. Werbung Definition Werbung; Werbeziele Den Begriff Werbung und 
deren Ziele kennen und 
erklären können. 
 

  5 

 Werbestrategien; Werbebot-
schaften (AIDA) 

Sie können die Wirkung 
der Werbung anhand der 
AIDA Formel aufzeigen. 
 

   

B) Ausstellungstechniken  Grundsätze der Warenvorlagen 
und Produktvorführung 

Die Lernenden kennen 
die Bedeutung der Wa-
renvorlage und der Pro-
duktvorführung 
 

  3 

4. Gestaltungsgrundsätze Grundsätze der Warenpräsen-
tation 

Sie kenne verschiedene 
Hilfsmittel der Warenprä-
sentation und können 
diese praxisgerecht ein-
setzen 
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Bezugskompetenzen /  
Bezugssituation 

Ressourcenziel Unterrichtsmethoden (U) 
Lehrmittel/Hilfsmittel (L/H) 

Schnittstellen (S) 
Verknüpfungen (V) 

Produkte (P) 

Lektio-
nen Kenntnisse Fähigkeiten Haltungen 

5. Warenpräsentation Ziele der Warenpräsentation Die Lernenden kennen 
die Ziele der Warenprä-
sentation 
 

  3 

 Warenpräsentation nach The-
men und Leitmotiven 
Aktionsplatzgestaltung 
Zweitplatzierungen 

Sie kenne die Wirksam-
keit der Bedarfsgruppen-
präsentation, der Akti-
onsplatzgestaltung und 
der Zweitplatzierung 
 

  3 

 Verkaufsstarke und verkaufs-
schwache Zonen 
Griff-; Bück-, Reck- und Sicht-
zone 
Front-, Begleit- und Rücken-
plätze 
 

Sie können verkaufsstra-
ke und verkaufsschwa-
che Zonen erkennen 

   

 Hilfsmittel der Warenpräsenta-
tion: 
• Einrichtungskonzept 
• Stilrichtungen 
• Raum 
• Material 
• Farbe 
• Mobiliar 
• Warnträger 
• Beleuchtung 

Sie erkennen die Bedeu-
tung der Hilfsmittel bei 
der Warenpräsentation 

  2 

 Gestaltungsgrundsätze für 
Schaufenster und Verkaufsthe-
ken 

Sie kennen die verschie-
denen Schaufensterarten 
und Schaufenstertypen 

  3 

 Regeln bei der Präsentation 
von OTC-Artikel (Listenkennt-
nisse) 

Sie kennen die Geset-
zesvorschriften (Heilmit-
telgesetz) zur Präsentati-
on von OTC-Artikeln 
 

  3 
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Bezugskompetenzen /  
Bezugssituation 

Ressourcenziel Unterrichtsmethoden (U) 
Lehrmittel/Hilfsmittel (L/H) 

Schnittstellen (S) 
Verknüpfungen (V) 

Produkte (P) 

Lektio-
nen Kenntnisse Fähigkeiten Haltungen 

C) Kampagnenorganisation  
6. Grundsätze 

 
Vertikale und horizontale Ko-
operation 

 
Die Lernenden kennen 
den Unterschied zwi-
schen vertikaler und 
horizontaler Kooperation 
 

  5 

 Zielgruppe, Werbezeitpunkt, 
Budget, Kosten 
 
 
Werbemittel, Werbeträger 
 

Die Lernenden erkenne 
die Bedeutung einer 
Werbekampagne 
 
Die Lernenden können 
eine Werbekampagne 
durchführen. 
 

   

7. Organisation Organisation der Kampagne Die Lernenden können 
zusätzliche Grundsätze 
einer Werbekampagne 
benennen 
 

   

 
 


