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Afsaetning C EUX, 3 uger

Geeldende regler og rammer
Hovedbekendtggrelse
e Bekendtggrelse om erhvervsuddannelser [27.12.2019]

Uddannelsesbekendtggrelse (gf2 merkantil):

e Bekendtggrelse om grundfag, erhvervsfag, erhvervsrettet andetsprogsdansk og kombi-
nationsfag i erhvervsuddannelserne og om adgangskurser til erhvervsuddannelserne
[26.05.2020]

e Bekendtggrelse om detailhandelsuddannelsen med specialer [09.03.2021]

e Bekendtggrelse om handelsuddannelsen med specialer [09.03.2021]

e Bekendtggrelse om kontoruddannelsen med specialer [09.03.2021]

e Bekendtggrelse om erhvervsuddannelsen til eventkoordinator [15.04.2020]

Leereplan og vejledning:
e Afsaetning C - grundfag til brug for merkantile gf2 eux-forlgb, maj 2020

e Vejledning Afsaetning C, grundfag til brug for merkantile gf2 eux-forlgb, EUD Kontoret
2019

e Vejledning Casekesamen, Center for Erhvervsuddannelser og forberedende Grundud-
dannelse 2019

Overordnet paedagogisk/didaktisk ramme

Skolens paadagogiske og didaktiske grundlag er beskrevet i det paedagogiske hjul, som danner
retningslinjer for, hvad vi anser for god undervisning, og hvad der skal vaere synligt i vores un-
dervisning. Det paedagogiske hjul indeholder bade krav og muligheder, som vi skal have for
gje nar vi planlaegger og gennemfgrer undervisningen. Samtidig er det vigtigt, at der stadig er
plads til det enkelte lzererteam eller den enkelte laerers egen paedagogiske profil, sa alt ikke
synes planlagt pa forhand.

Skolens overordnede forhold, praktiske oplysninger og det paedagogisk didaktiske grundlag er
beskrevet i den overordnede LUP, som findes her: [INDSAT LINK]|

1. Ml for undervisningen

Afsaetning C er et fag p@ gf2 EUD/EUX merkantil. Tradiums lokale undervisningsplan for gf2
findes her: [INDSAT LINK]

Afsaetning er et samfundsvidenskabeligt fag. Faget beskaeftiger sig med virksomheders salg af
produkter og tjenesteydelser og de afseetningsmaessige beslutninger knyttet hertil. Faget ud-
vikler kompetencer inden for salg, service og markedsfgring i forhold til virksomhedens mal-
gruppe og dennes kgbsadfzerd. Inden for alle omrader af erhvervsuddannelserne vil virksom-
heder eller organisationer beskaeftige sig med at afsaette en vare eller levere en serviceydelse.

Formalet med undervisningen er, at eleverne opnar grundlaaggende forretningsforstaelse, her-
under viden og feerdigheder i afsaetning med vaegt pa salg, service, markedsfgring og kommu-
nikation, sa eleverne kan varetage arbejdsopgaver inden for disse omrader. Eleverne skal gen-
nem arbejde med konkrete afsaetningsmaessige problemstillinger styrke deres nyskabende
evne til at afseette produkter og tjenesteydelser samt forsta virksomhedernes strategiske
grundlag for valg af konkrete afsaetnings-, salgs- og servicekoncepter.


https://www.retsinformation.dk/eli/lta/2019/1619
https://www.retsinformation.dk/eli/lta/2020/692#ide8b8e42f-4ff9-47d1-acbb-f5d9a067ab08
https://www.retsinformation.dk/eli/lta/2020/692#ide8b8e42f-4ff9-47d1-acbb-f5d9a067ab08
https://www.retsinformation.dk/eli/lta/2021/367
https://www.retsinformation.dk/eli/lta/2021/368
https://www.retsinformation.dk/eli/lta/2021/369
https://www.retsinformation.dk/eli/lta/2020/420
https://www.retsinformation.dk/eli/lta/2020/692#id76b1f215-a24d-4fd3-9294-7259353bdc23
https://emu.dk/sites/default/files/2020-05/PDF%20_%20Caseeksamen%20Vejledning%2005.05.20.pdf
https://tradium.dk/om-tradium/?s=4509&t=0&v=4
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Desuden skal undervisningen fremme elevernes nysgerrighed, engagement i fagets discipliner
og kernestofomrader.

Se laereplan Afsaetning C

1.1.  Faglige mal og laeringsmal

Faglige mal
De faglige mal i Afsaetning C fremgar i afsnit 2.1 i fagets fagbilag og vejledning.

Eleverne skal kunne:

1. Redeggre for en virksomheds koncept og distributionskaade, samt business to business
(B2B) marked. Redeggre for relevante love og regler.

2. Anvende metoder til at segmentere markeder og veelge operationel malgruppe. An-
vende metoder til at beskrive kgbsadfaerd og trends i forhold til et konkret produkt eller
virksomhed.

3. Anvende viden om en virksomheds malgruppe til at udarbejde marketingmix (on-
line/offline) for et konkret produkt eller virksomhed.

4. Anvende metoder til at beskrive konkurrencesituationen for et konkret produkt eller
virksomhed.

5. Anvende viden om service til at udarbejde forslag til god service (online/offline) f@r, un-
der og efter kgbet med udgangspunkt i en konkret virksomheds malgruppe.

Laeringsmal

I faget anvendes laerebogen Afszetning F-C fra forlaget Praxis, der bestar af 6 kapitler. Hvert
kapitel indledes med kapitlets opbygning og laeringsmal og afsluttes med “Hvad har du lsert”.
Denne tydeligggrelse af kapitlernes opbygning medvirker i hgj grad til at ggre fagets indhold
mere forstaeligt, anvendeligt og meningsfuldt.

Laeringsmdl 1: Redeggre for en virksomheds koncept og distributionskeede samt B2B marked
Redeggre for relevante love og regler.

Nar eleven har vaeret igennem virksomhedsforstaelse, vil eleven have viden om fglgende:

e Forskellige forretningsmodeller og koncepter

e Hvordan en vare nar fra producent til forbruger
e Forskellene pa B2C og B2B-markedet

e Relevante regler for produkter og serviceydelser

Laeringsmd&l 2: Anvende metoder til at segmentere markeder og vaelge operationel malgruppe
Anvende metoder til at beskrive kgbsadfaerd og trends i forhold til et konkret produkt eller
virksomhed.

Her laerer eleven at det er vigtigt at have kendskab til virksomhedens overvejelser om, hvem
den vil seelge sine produkter eller serviceydelser til.

Inden en virksomhed finder frem til sin malgruppe, ma den fgrst bestemme konsumentenhe-
den og efterfglgende segmentere konsumentenhederne i forskellige kundegrupper, hvor kun-
derne i de enkelte grupper ligner hinanden, fx vedrgrende kgn, alder, bopael, indkomst, inte-
resser osv.


https://afsaetningdc.praxis.dk/41673
https://afsaetningdc.praxis.dk/41673
https://afsaetningdc.praxis.dk/41673
https://afsaetningdc.praxis.dk/41673
https://afsaetningdc.praxis.dk/41673
https://afsaetningdc.praxis.dk/41673
https://afsaetningdc.praxis.dk/41673
https://afsaetningdc.praxis.dk/41673
https://afsaetningdc.praxis.dk/42103
https://afsaetningdc.praxis.dk/42103
https://afsaetningdc.praxis.dk/42103
https://afsaetningdc.praxis.dk/42103
https://afsaetningdc.praxis.dk/42103
https://afsaetningdc.praxis.dk/42103
https://afsaetningdc.praxis.dk/42103
https://afsaetningdc.praxis.dk/42103
https://afsaetningdc.praxis.dk/42103

Lokal undervisningsplan, gf2 Merkantil Side 5 af 13

Herefter kan virksomheden udpege sine malgrupper, som den konkret kan rette sin markeds-
fgring imod.

Eleven lzerer at Kgbsadfeerd er det forlgb, som en kgber gennemgar, fra det tidspunkt kgber
erkender et behov for at kgbe en vare, til kgber har kgbt varen og er begyndt at tage den i
brug.

Med andre ord kan vi sige, at kebsadfserden er kgbet fra A-Z inklusive alle pavirkninger, bevid-
ste og ubevidste valg, i forbindelse med kgbet. Her arbejder eleverne med “kunderejsen” og
de muligheder som virksomheden har for at pavirke kundens valg pa online og i den fysiske
verden.

En keber af en vare kan bdde vaere en privat forbruger og en virksomhed, og det er vigtigt
som szelger at kende til forskellen mellem kgbsadfaerden for en privat person og for en virk-
somhed.

Laeringsmal 3: Anvende metoder til at beskrive konkurrencesituationen for et konkret pro-
dukt eller virksomhed

Eleven leerer at forskellige virksomheder keemper om de samme kunder og at virksomhederne
konkurrerer pa at kunne opfylde kundernes behov pa f.eks. den bedste og billigste made.

Laeringsmél 4: Anvende viden om en virksomheds malgruppe til at udarbejde marketingmix
(online/offline) for et konkret produkt eller virksomhed

Eleven lzerer at de fire P’er star for grundparametrene Produkt, Pris, Distribution (place) og
kontaktparametret Promotion. Deres sammensatning er afggrende for, om en virksomhed har
succes med sine produkter eller serviceydelser.

Disse parametre udggr tilsammen alt det, eleven kan "skrue pa", nar man vil sammensaette
virksomhedens samlede tilbud til og udtryk over for kunderne.

Laeringsmdl 5: Anvende viden om service til at udarbejde forslag til god service (online/off-
line) for, under og efter kgbet med udgangspunkt i en konkret virksomheds malgruppe.

Eleven skal opna en faerdighed til at anvende sin viden om, hvordan en konkret virksomhed
yder service over for sine kunder bade offline og online med henblik p& at kunne begrunde
virksomhedens serviceniveau, dvs. dens servicetiltag for, under og efter kgbet i bade den fysi-
ske savel som den digitale forretning og i forhold til virksomhedens malgruppe. Eleven traekker
her p& sin viden om den konkrete virksomheds koncept, dvs. hvordan virksomheden drives, og
forretningsmodel (for eksempel e-handel, mellemmand/markedsplads, freemium, annoncering
og abonnement) i forhold til hvor og hvorndr, der ydes service i bade den fysiske forretning sa-
vel som for eksempel pa hjemmesiden fgr, under og efter kgbet. Her udover skal eleven kunne
anvende salgstrapppen som et redskab til at forberede, gennemfgre og afslutte det personlige
salgsarbejde overfor kunden.


https://afsaetningdc.praxis.dk/42103
https://afsaetningdc.praxis.dk/42103
https://afsaetningdc.praxis.dk/42103
https://afsaetningdc.praxis.dk/42103
https://afsaetningdc.praxis.dk/41828
https://afsaetningdc.praxis.dk/41828
https://afsaetningdc.praxis.dk/41828
https://afsaetningdc.praxis.dk/41828
https://afsaetningdc.praxis.dk/41828
https://afsaetningdc.praxis.dk/41828
https://afsaetningdc.praxis.dk/41828
https://afsaetningdc.praxis.dk/41828
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Taksonomier
Alle kapitler i lzerebogen fglger i h@gj grad de tre taksonomier:
1. Viden (er noget man har)

2. Feerdighed (betegner noget, man kan)
3. Kompetence (betegner noget, man gar).

Folgende tabel viser et eksempel pa sammenhaengen mellem fagets faglige mal, kernestof
samt indhold:
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Fagligt mal

Kernestof

Indhold

Laeringsmdl 1: Redeggre for
en virksomheds koncept og
distributionskaade, samt
business to business (B2B)
marked.

Redeggre for relevante love
og regler.

Forretningsmodeller og -
koncepter online/offline

SWOT, distributionskaede,
kendetegn for Business to
Consumer (B2C) og Busi-
ness to Business (B2B),
Delmarkeder pd B2B

(EUX: forretningsmodeller
pa det offentlige marked)

Kgbelov, e-handelslov og
markedsfgringslov

e Forskellige forretningsmo-
deller, forretningskoncepter
og grundlzeggende forret-
ningsforstaelse

e (EUX: forretningsmodeller
pa det offentlige marked)

e Afseetningskanaler offline
og online

e SWOT - virksomhedens si-
tuation pd markedet

e Kendetegn og forskelle pa
btb og btc markedet

e De tre delmarkeder: Indu-
strielle-, mellemhandler-,
og offetlige marked.

e Kgbelov, e-handelslov og
markedsfgringslov

Laeringsmal 2: Anvende
metoder til at segmentere
markeder og veelge operatio-
nel malgruppe.

Anvende metoder til at be-
skrive kgbsadfaerd og trends
i forhold til et konkret pro-
dukt eller virksomhed

Malgrupper og segmente-
ring pa B2C-markedet o
Segmenteringskriterier
(online/offline) pd B2Cmar-
kedet (demografi, adfeerd
og livsstil) e Livsstilsmodel-
ler ¢« Kgbsadfaerd (on-
line/offline) pd B2C-marke-
det (behov, kgbemotiver,
kgbevaner, kgbstyper, kg-
beroller og beslutningspro-
ces) e Trends

Malgrupper og segmentering
pa B2C-markedet

Malgrupper og segmentering
pa B2B-markedet

Segmenteringskriterier (on-
line/offline) pa B2C-markedet
(demografi, adfeerd og livsstil),
Livsstilsmodeller

Kgbsadfserd (online/offline) pa
B2C-markedet

(behov, kgbemotiver, kgbeva-
ner, kgberoller og beslutnings-
proces), Kgbsadfaerd pd B2B
markedet, Trends

Laeringsmal 3: Anvende
metoder til at beskrive kon-
kurrencesituationen for et
konkret produkt eller virk-
somhed

Snaever til bred konkur-
rence

e Markedsopdeling (effek-
tivt, latent marked)

e Virksomhedens naermeste
konkurrenter

e Skydeskivemodellen

e Potentielt, effektivt og la-
tent marked

e Beregne markedsandele

e Forskellige konkurrencefor-
mer pa markedet - fra mo-
nopol til fuldkommen kon-
kurrence
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Laeringsmal 4: Anvende vi-
den om en virksomheds mal-
gruppe til at udarbejde mar-
ketingmix (online/offline) for
et konkret produkt eller virk-
somhed

Produkt Serviceydelse/fy-
sisk produkt: e Kendetegn e
Kvalitet e Sortiment Place o
Beliggenhedsformer e
Channelmarketing (single,
multi, cross og omni) e Kae-
detyper og specialbutikker
Pris e« Metoder for prisfast-
saettelse (kalkulationsfak-
tor, retrograd, fordeling og
psykologiske) ¢ Grundlaeg-
gende prismatch Promotion
Online markedsfgring: e
Hjemmeside, webshop og
app e Sociale medier ¢ Coo-
kie

Produkt - Serviceydelser/fy-
sisk produkt: Kendetegn, kvali-
tet, Sortiment

Place - Beliggenhedsformer,
Channel marketing (single,
multi, cross og omni), keedety-
per

Pris - Metoder til prisfastsaet-
telse (kalkulationsfaktor, retro-
grad, fordeling og psykologi-
ske), grundleeggende pris-
match

Promotion - Online markeds-
fgring: Hjemmeside, webshop
og app, sociale medier, coo-
kies, SEM, SEQO, loyalitetspro-
grammer og kundeklubber,
herunder indsamling og anven-
delse af big data

Kap. 5

Fagligt mal

Kernestof

Indhold

Laeringsmal 5: Anvende vi-
den om service til at udar-
bejde forslag til god service
(online/offline) fagr, under og
efter kgbet med udgangs-
punkt i en konkret virksom-
heds malgruppe

God/darlig kundeservice og
-radgivning
Servicekoncepter og ser-
vicepakken

Eksempler pa god og darlig
kundeservice.

Servicepakken og service fgr,
under og efter kgb, bade on-
line og offline

Virksomhedens serviceleveran-
cesystem

Salgstrappen og personligt salg

Tabel 1 Eksempel p§ fagligt m8l, kernestof og indhold

2. Indhold i undervisningen

Dette afsnit omhandler en beskrivelse af undervisningens:

2.1. Planlagte fagligt indhold
2.2. Helhedsorientering
2.3. Praksisrelatering
2.4. Tveerfaglighed
2.5. Differentiering
2.6. Projekter.
2.1. Planlagt fagligt indhold

Tradium anvender LMS-systemet T-Learn (Moodle), hvor faget har sit eget undervisningsfor-
Igb. Undervisningsforlgbet indeholder links til anvendte laere-/opgavebgger samt ekstra under-
visningsmateriale (supplerende stof), fx links til videoer, artikler, quizzer, PowerPoints, og eks-

tra opgaver.



Lokal undervisningsplan, gf2 Merkantil Side 9 af 13

Det faglige indhold tager udgangspunkt i fagets kernestof jf. fagets laereplan og vejledning.
Fglgende tabel viser sammenhangen mellem T-Learn (LMS), laerebogen og kernestoffet jf. fa-
gets leereplan og vejledning.

Sektion pad T-Learn

(LMS)

Grundbogen til Afsaetning Lyt til grundbogen som Podcast

C Hjaelp til oplaesningsfunktionen (saer-

ligt malrettet elever med lseseudfor-

dringer)

Intro til Afseetning C Hvad handler faget Afsaetning om?

Metoder og arbejdsformer i faget

Faglige mal og krav

De opgaver som eleven kan mgde i

faget

Lektionsplan 20 uger

Afszetning og kommende elevplads i

virksomheden.

Faglige begreber

1. Virksomhedsfor- Kap. 1 - Virksom- Forretningsmodeller og —koncepter
stdelse hedsforstaelse online/offline

SWOQOT, distributionskaede, kendetegn
for Business to Consumer (B2C) og
Business to Business (B2B), Delmar-
keder pa B2B

(EUX: forretningsmodeller pa det of-
fentlige marked)

Kapitel i lzerebogen | Kernestof

Kgbelov, e-handelslov og markedsfa-
ringslov

2. Efterspgrgsel Kap. 2 - Efterspgrg- | Malgrupper og segmentering pa B2C-
sel markedet

M3algrupper og segmentering pa B2B-
markedet

Segmenteringskriterier (online/offline)
pa B2C-markedet (demografi, adfzerd
og livsstil), Livsstilsmodeller

Kgbsadfserd (online/offline) pd B2C-
markedet

(behov, kgbemotiver, kgbevaner, kg-
beroller og beslutningsproces), Kgbs-
adfaerd pa B2B markedet, Trends

3. Udbud Kap. 3 - Udbud Produkt - Serviceydelser/fysisk pro-
dukt: Kendetegn, kvalitet, Sortiment

Place - Beliggenhedsformer, Channel
marketing (single, multi, cross og
omni), kaadetyper
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Sektion pad T-Learn

(LMS) Kapitel i lzerebogen | Kernestof

Pris - Metoder til prisfastsaettelse
(kalkulationsfaktor, retrograd, forde-
ling og psykologiske), grundlaaggende
prismatch

Promotion - Online markedsfgring:
Hjemmeside, webshop og app, sociale
medier, cookies, SEM, SEQ, loyalitets-
programmer og kundeklubber, herun-
der indsamling og anvendelse af big
data

4. Marketingmix Kap. 4 - Marketing- Snaever til bred konkurrence, mar-
mix kedsopdeling (effektivt, latent mar-
ked)

Konkurrenceform (monopol, duopol,

fuldkommen konkurrence) og (EUX:

konkurrencemaessige positioner mar-
kedsleder, -udfordrer, -fglger, og ni-
che)

Disruption

5. Service og kunde- | Kap. 5 - Service og God/darlig kundeservice og -radgiv-
betjening kundebetjening ning

Servicekoncepter og servicepakken,
service fgr, under og efter kgb, bade
online og offline.

(EUX: Borgerservice online/offline)

Salgstrappen

Afseetning C — Dokumen- | e Eleven udarbejder Igbende eksamensdokumentation i fa-
tationsopgave get. Eleven skal i forlgbet aflevere 5 dokumentationsopga-
ver. Opgaverne lgses pa forskellige mader: Skriftlige opga-
ver, mundtlige screen-cast opgaver og digitale preesentati-
oner i Power Point. Der er en dokumentationsopgave til
hvert afsluttet emne i faget:

1. Virksomhedsforstaelse

2. Efterspgrgsel

3. Udbud

4. Marketingmix

5. Service og kundebetjening

Tabel 2 Sammenhaeng mellem LMS, laerebog og kernestof
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2.2. Helhedsorientering

P& niv. C anvendes eksempler, opgaver og cases, der daekker virksomhedstyper inden for bade
detail, engros, service og produktion. Dermed dakkes alle virksomhedstyper, hvor eleverne
senere sgger praktikplads. Dette medvirker til at skabe en helhed mellem undervisningen,
samfundet og elevens fremtid.

Dokumentationsopgaverne i Afseetning C, der udarbejdes pa alle taksonomiske niveauer, med-
virker til, at faget samlet set ogsa opfattes som en helhed.

De fglgende afsnit 2.3-2.6 bidrager ogsa til at skabe en helhedsorienteret undervisning.

Praksisrelatering

I Afsaetning C indgar emner som fx virksomhedsforstaelse, efterspgrgsel, udbud, marketingmix
og service/kundebetjening Her inddrages virksomheder, eleverne kender fra fx deres fritidsjob,
tidligere jobs eller virksomheder som eleven finder interessante og gnsker at sgge kommende
elevplads.

Et kapitel startes typisk med at aktivere elevens forforst3else, hvad ved eleven om emnet i
forvejen. Formalet er her, at eleverne opnar et teoretisk kendskab til kapitlets begreber, teo-
rier og modeller.

Efter gennemgangen af kapitlerne arbejdes med praktiske, induktive opgaver. Formalet er her,
at eleverne med udgangspunkt i en praktisk problemstilling selv kan finde og anvende de mest
hensigtsmaessige teorier og modeller i den teoretiske veerktgjskasse fra tidligere gennemgaede
kapitler.

I modsaetning til andre erhvervsuddannelser er business udfordret pa det manglende praktiske
vaerksted. Eleven har derfor i den forbindelse mulighed for praktik af en uges varighed i en re-
levant virksomhed inden for elevens valgte fagretning. Denne kobling udnyttes i afsaetningsfa-
get, ndr eleven skal arbejde med praktiske eksempler pa fagets teori.

2.3. Tveerfaglighed

Afsaetning C har en del emner til faelles med andre grundfag:

¢ Erhvervsinformatik C: I Afsaetning C skal eleven bl.a. kunne anvende relevante og digitale
redskaber.

¢ Erhvervsgkonomi C: Her arbejdes der f.eks. med de gkonomiske konsekvenser af afsaet-
ningsgkonomiske overvejelser og beslutninger. Eleven udarbejder eksempel pa en priskal-
kulation pa et givet produkt i sammenhaeng med overvejelser om prisens betydning for af-
saetningen til en given malgruppe.

e USF: Da USF er den praktiske anvendelse af alle grundfagene p& uddannelsen anvendes der
naturligvis ogsa emner fra faget Afsaetning i dette fag bl.a.: virksomhedsforstdelse, mal-
gruppens betydning for afsaetningen af produktet, at sammensaette de rigtige marketingmix
i forhold til kunderne og markedet, konkurrence med andre virksomheder og vardien af god
kundeservice til at skabe en baeredygtig forretning.

2.4. Differentiering

I Afseetning C er der traditionelt set meget stor forskel pd elevernes forkundskaber. Dette skyl-
des typisk elevernes forskelle i grundlaeggende praktisk erfaring fra tidligere jobs og generel
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motivation. En del af eleverne har aldrig haft et fritidsjob eller arbejde for de voksnes vedkom-
mende. Nogle elever kan desuden vaere udfordret pa laesningen i faget.

I gennemgang af nyt stof tages udgangspunkt forskellige virksomhedstyper, brancher og ejer-
former. Her kan anvendes fx laerebogen, relevante artikler, nyhedsindslag og screencasts.

Opgaverne veksler imellem individuelle, par-arbejde og gruppeopgaver. Opgaverne kan bade
Igses og praesenteres skriftligt og mundtligt. Der aftales individuelt med eleven, hvis der er be-
hov for ekstra tid til opgavelgsningen eller hvis opgaven skal Igses pa en anden made. Nogle
elever kan f3 tildelt ekstra tid til f.eks. dokumentationsopgaver. Afleveringsopgaver Igses som
en kombination af hjemmearbejde og tid pa klassen, s3 eleven sikres et godt afsaet og har mu-
lighed for at fa hjaelp og vejledning.

Nogle opgaver findes i en rgd, gul, grgn - sdledes at eleven kan Igse den opgave som passer
til elevens niveau. Nar eleven er blevet fortrolig med opgaven, kan den Igses igen pa et hgjere
niveau.

N&r eleverne pa klassen arbejder med lektier til naeste gang, kan de arbejde individuelt eller i
grupper. Laereren kan spgrges efter behov. Det, der ikke nds pa klassen, er hjemmearbejde.

Grundbogen i Afsaetning rummer en del laesestof, hvor eleverne laeser fra gang til gang. De
elever som er udfordret med laesningen, tilbydes at kunne lytte til bogens teori, eksempler og
forklaringer som podcast og de opfordres kraftigt til dette af underviseren. Teksten i grundbo-
gen kan desuden markeres og der kan benyttes en "hgjtlaesningsfunktion”.

2.5. Projekter

I Igbet af undervisningen arbejder eleven med eksamens dokumentation ved at arbejde prak-
sisnaert med fagets teori og modeller i relation til en selvvalgt virksomhed. Denne dokumenta-
tion Igses Igbende, bade som hjemmearbejde og med tid pa klassen. Dokumentationsopga-
verne deekker alle emner i Afsaetning C:

e Virksomhedsforstaelse

o Efterspgrgsel

e Udbud

e Marketingmix

e Service og kundebetjening

Elevens udarbejdelse af eksamensdokumentation og aflevering af disse er en forudsaetning for
at kunne afslutte faget og dermed kunne indstilles til en eventuel eksamen.

3. Evaluering og bedgmmelse
Dette afsnit omhandler:

3.1. Evaluering og feedback
3.2. Bedgmmelse som afsluttende evaluering

3.1. Evaluering og feedback

Evalueringen pa klassen gennemfgres bade summativt og formativt. Eleverne fremlsegger bade
individuelle, par-opgaver og gruppeopgaver, hvor Igsningerne diskuteres. Laereren konkluderer
derefter pa, hvad der var godt/mindre godt og der henvises til de teorier, modeller og kilder,
der fremadrettet bgr inddrages ved lgsning af lignende opgaver.

Ved quizzer pa T-learn far eleverne automatisk en procentscore samt den vejledende Igsning.
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Nogle individuelle opgaver skal afleveres og der gives efterfglgende en falles mundtlig feed-
back pa holdet, dette kan forega ved at Igsningen diskuteres igennem eller der fremvises en
vejledende Igsning. Feedback kan ogsa forega ved at udvalgte elever pa skift fra gang til gang
fremviser deres Igsning som eksempel for hele holdet. Dokumentationsopgaverne skal afleve-
res og eleven modtager skriftlig feedback.

3.2. Bedgmmelse som afsluttende evaluering

Bedgmmelsesgrundlag

Der afgives delkarakterer to gange i forlgbet efter ca. 9 uger og ca. 14 uger. Karaktererne af-
gives pa baggrund af en helhedsbedgsmmelse af elevens opfyldelse af de faglige mal pa de
tidspunkter, hvor karaktererne afgives. Her tilbydes eleven en samtale mht. begrundelse for
karakteren samt hvad eleven evt. fremadrettet kan ggre for at fastholde/haeve karakteren.

Ved slutningen af skoledret afgives en standpunktskarakter. Bedsmmelsesgrundlaget er her en
samlet helhedsvurdering af elevens mundtlige praestation i den daglige undervisning (forst&-
else af teori, modeller sammenhange m.v. og Igsning af opgaver) samt de Igste eksamensdo-
kumentationsopgaver.

Bedgmmelseskriterier
Alle karakterer afgives iht. 7-trins skalaen.

Eksempel pa bedgmmelseskriterie niveau C

Fagligt mal 1. Redeggre for en virksomheds distributi-
onskaede
Kernestof e Produktionsvirksomheder
e Engrosvirksomhed
e Detailvirksomhed Forbrugere
e Blandede virksomheder

Bedgmmelseskriterie 12 Eleven har viden om, at virksomhederne har
forskellige distributionskaeder og kan rede-
ggre for varernes vej fra producent til forbru-
ger samt kendetegn for de forskellige virk-

somhedstyper.
Uvaesentlige mangler e Ved ikke at forbruger og slutkunde er
det samme

e Kan ikke naevne et eksempel pa en
"blandet” virksomhed

Vaesentlige mangler o Kender ikke "reekkefglgen” korrekt
e Kan ikke skelne mellem engros og de-
tail

e Ved ikke hvad en forbruger er

e Ved ikke at engros szlger til andre
virksomheder

e Ved ikke at detail seelger til forbruger

e Kan ikke naevne et eksempel pa en
produktionsvirksomhed

e Ved ikke at en produktionsvirksomhed
producerer varer

Tabel 3 Eksempler p§ vaesentlige og uvaesentlige mangler i Afseetning C
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