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Formalet med denne plan er at skabe overblik over skolens paedagogiske plan for gennemfgrelse
af detailhandelsuddannelsen samt illustrere vejen til at opna de stillede krav for uddannelsen for
eleverne fra Aben Detail Online

Link til geeldende regler og rammer:

Uddannelsesbekendtggrelse:

Bekendtggrelse om detailhandelsuddannelsen med specialer (retsinformation.dk)

Uddannelsesordning:

1952 Detailhandelsuddannelsen med specialer aug 2021.pdf (uddannelsesadministration.dk)

Overordnet padagogisk/didaktisk ramme

Skolens peedagogiske og didaktiske grundlag er
beskrevet i det paedagogiske hjul, som danner
retningslinjer for, hvad vi anser for god under- Fagllge

visning, og hvad der skal vaere synligt i vores ambitioner Kobling

undervisning. Det paedagogiske hjul indeholder N\ mellem skole
N og verden

bade krav og muligheder, som vi skal have for
@je nar vi planlaegger og gennemfgrer undervis-

ningen. Samtidig er det vigtigt, at der stadig er innovation | Paedagogisk
plads til det enkelte laererteam eller den en- ] hjul Den
kelte laerers egen paedagogiske profil, sa alt ikke ' enkelte i

. . feellesskabet
synes planlagt pa forhand.
Maotiverende
. relationer
Skolens overordnede forhold, praktiske oplys-

ninger og det paedagogisk didaktiske grundlag
er beskrevet i den overordnede LUP, som findes
her: LINK

Uddannelsens opbygning

Uddannelsen bestar af et grundforlgb og et hovedforlgb. Hovedforlgbet varer 2 ar og foregar pri-
maert med praktisk opleering i virksomheden. Undervejs skal eleven pa skoleophold, hvor der op-
bygges teoretisk viden til at understgtte den praktiske erfaring.

Som afslutning pa uddannelsen skal eleven udarbejde en fagprgve, der tager udgangspunkt i en
problemstilling i virksomheden, hvor der udarbejdes Igsningsforslag via anvendelse af teoretiske
metoder fra hovedforlgbs-undervisningen.

Problembeskrivelsen skal godkendes af bade den oplaeringsansvarlige i virksomheden samt den
tilknyttede underviser. Det skriftlige fagprgveprojekt, kaldet en synopsis, danner eksaminations-
grundlag for den mundtlige fagprgveeksamen, som er den afsluttende eksamination pa uddannel-
sen.


https://www.retsinformation.dk/eli/lta/2021/367
https://uddannelsesadministration.dk/Uddannelsesordninger/26273/1952%20Detailhandelsuddannelsen%20med%20specialer%20aug%202021.pdf
https://tradium.dk/om-tradium/?s=4509&t=0&v=4
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Eleven far inden skolestart tilsendt kontaktoplysninger pa uddannelses-koordinatoren, som derved
er elevens og virksomhedens bindeled til skolen i taet samarbejde med studiesekretaeren.

For samtlige skoleophold gaelder, at der er en hgj grad af elevinvolvering i undervisningen. Det er
ligeledes et succeskriterie i undervisningen, at eleverne oplever sammenhang mellem skoleop-
hold og den praksis, som de oplever hjemme i virksomheden.

Praktisk opleering i virksomheden
| det daglige arbejde i virksomheden skal eleven oplaeres i henhold til malene fastsat i praktikpla-
nen. Oplaeringen skal ske inden for emnerne:

e Salg

 Butik og produkt
e Drift

e Koncept

Inden for hvert emne er der en raekke obligatoriske oplaeringsmal samt en raekke valgfrie mal,
hvorved virksomheden kan lave en praktikplan, der er tilpasset netop den konkrete hverdag i virk-
somheden.

Praktikplan / uddannelsesplan kan ses ud fra bilag 1
Nedenfor fglger en kort video pa hvordan praktikplanen er opbygget

= ~

FrBEADIUIMn

Praktikplan: koncept, salg, branche & produkt samt drift.

Slutmivesu Mir nivesw efter modul
Undervisningen/prakiilken skal sikre, i Salgussistent uden profil Begynder|  Rallae! | Avamcered/
! Beherske 1 2 E | 4 5 ]
kenide Kunpme

Fx behersker memoder til personlign salg x 1] B R A Al A
I har [onthelse for salgsstedets opgaver 1 forhindedse kundestrommen, det knn i

VIETE OPEaveT meex] mt tilzrekios o fnstholde k'lll'A.II.'H".I”\l.'I'I'lI.' ag

kundegruppemes forvenminger iil salgssiedst, herunder betjeningsfomer, krav

1l styring al kandestrominen, salpgsplanlepning, varepresentalion, akiiviteler

o opfolgning af markedsferngsindsatsen pd salpssiedel | |
2 behersker motoder 8l dalog med kunder ved botjening, rdgivalng op L1

reklamalnsbehnndling, |
1 kan anvende varridojer til salgsfremmende vereplacening, berunder opsa i

relevanie elekironiske '..rrkluu'r |
4 belersker metoder til personligt salg l X
5 lmn anvende meinder til intern oplalgnang af markedsforingsind sxisen X [
fi  knn anvende metoder til slgsoptimering | ]
T kender pomcipper for mdretning of salpsloknket med inventar, henmder X

anvendelse af forskellipe blikfang, Barves af hely Wing
B kenider arbejdsmiljolovgiviingen, og ken nmvende arbejdsmiljoregler | buiikken X

Undervejs i uddannelsestiden skal eleven pa skoleophold, hvor eleven far det teoretiske funda-
ment og bestar af 6 ugers obligatorisk undervisning.


https://player.vimeo.com/video/543678408?app_id=122963&h=28cea95b6e
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1. Mal for undervisningen

Af bekendtggrelsen for hovedforlgb fremgar felgende kompetencemal, som eleven skal prgves i til

fagprgven:

1. Eleven kan relatere udvalgte teorier til tilretteleeggelse, gennemfgrelse og evaluering af
konkrete arbejdsopgaver fra praktikken.

2. Eleven kan Igse butikkens opgaver i forbindelse med koncept og konceptstyring.

3. Eleven kan gennemfgre personligt salg, intern opfglgning af markedsfgringsindsatsen,
salgsoptimering og salg selvsteendigt ved at tiltraekke og fastholde kunde- grupperne gen-
nem planlaegning og anvendelse af forskellige betjeningsformer, varepreesentationsteknik-
ker, salgsfremmende aktiviteter og events, herunder ogsa e-salg.

4. Eleven kan Igse butikkens opgaver i forbindelse med butik og produkt selvstaendigt ved at
planlaegge og vedligeholde vare forsyningen pa baggrund af vare- kundskab samt styre
handtering af varer fra producent og leverandgr.

5. Eleven kan medvirke ved vedligeholdelse og udvikling af butikkens varesortiment i udvalgte
vareomrader og sikre sortimentets bredde og variation.

6. Eleven kan Igse butikkens opgaver rutineret i forbindelse med deltagelse i butikkens in-
terne kommunikation, samarbejde og teknologianvendelse.

7. Eleven kan anvende informationer om butikkens koncept, salgsstatistikker og nggletal i
salgsarbejdet.

8. Eleven kan Igse butikkens opgaver i forbindelse med butikkens drift selvstandigt ved at be-
herske alle former for pengehandtering i relation til kunder, kasseterminalbetjening, kasse-
opgerelse og afstemning, salgs- og betalingsbetingelser samt styre handtering af emballa-
ger fra producent og leverandgr.

9. Eleven kan anvende viden om svindkontrol, praksis ved status samt budgetleegning og —op-

felgning.
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2. Indhold i undervisningen

2.1 Planlagt fagligt indhold

Nedenfor fglger en grafisk oversigt over de 7 moduler eleven skal gennemga pa uddannelsen:

@j@j H I:m 2 U Hjemmearbejde inden 2. modul
Udldanhelsashyy it

« Leesning online detailbog jv. laeseplan
» Hjemmeopgave: Butiksanalyse

Hovedomrader: s

- T-learn, Praktikplan, Elevvejl. Pg:ggﬁ;',ﬁ:ﬁﬁer

- Udvikling i detailhandel - Hvorfor keber kunden?
- Fremtidens detaﬂhandel_ - Butikkens regnskab & nggletal
- Grundlzeggende gkonomi - Personas
- Butiksindretning
- Salgspladsstyring
- Retailmix

2

Hjemmearbejde
Praktikplan -inden 3. modul
L + Praktikplan
+ Leesning online
detailbog jv. laeseplan
+ Hjemmeopgave:
Personlig salg, service &

Hjemmearbejde

-inden 5. modul

+ Praktikplan

+ Laesning online detailbog j
lz=seplan

* NB - Ingen hjemmeopgave

varen
Hovedomréder: Hovedomrader:
Konceptforstielse - Butikkens handlingsparametre
Mission og Vision - Kunderejsen
Fokus p3 Profil og Image - DISC gennemgang

Egenkontrol - Servicemodellen

Hjemmearbejde inden 4. modul

+ Praktikplan

+ Laesning online detailbog jv.
laeseplan

* Hjemmeopgave: kunderejse &
servicemodellen

Uddeannelseshyul

Hjemmearbejde inden 6. modul

» Praktikplan

+ Leesning online detailbog jv. laeseplan
= Hjemmeopgave: Problemformulering

V-

Hovedomrader: Hovedomrader:

- E-commerce - Introduktion til synopsis
- Digitale forretningsmaodeller - Preesentationsteknik

- Omnichannel - Fagprgverepetition

- Forberedelse til fagprave - "Pa date med teorien”

- Online markedsfaring
- Sociale medier

Hjemmearbejde

-inden 5. modul

+ Praktikplan

« Laesning online detailbog j
lzseplan

* NB - Ingen hjemmeopgave

Hjemmearbejde

-inden 7. modul

« Praktikplan

= Gennemfgrelse af den
fysiske fagprave

Praktikplan

Hovedomrader:
Feerdiggerelse af:
* Synopsis

« Prasentation til eksamen
« Teoritraening

En kort beskrivelse af de 7 moduler kan ses ud fra nedenstaende video
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De 7 moduler TRADIUM
Retail & Management

* Modul 1: Butikken

* Modul 2: Kunden

* Modul 3: Personlig salg & service

* Modul 4: Konceptmodellen

* Modul 5: E-handel

* Modul 6: Fagprgveklar

* Modul 7: Feerdigggrelsesuge

Det fglgende afsnit beskriver opbygningen af samtlige moduler, som eleven skal gennemfegre i for-
bindelse med sin uddannelse.

Modul 1: Butikken

MOdUl 1 :I“-I:ADIUM

Retail & Management

= Gennemgang af T-learn, praktikplan, elevvejledning etc.
* Forventninger og krav

* Detailhandlens historie

= Store- Category & Space Management

* Salgspladsstyring

= ABC - Eksponeringer - 5L — Retailmix

* Grundleeggende gkonomiopgaver

* Test modul


https://player.vimeo.com/video/543678214?app_id=122963&h=5ce6151ead
https://player.vimeo.com/video/543679074?app_id=122963&h=5a6b453d1e
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Modul 2: Kunden

Modul 2

* Butikkens kunder — kundetyper - generationer
* Hvem er din kunde?

* Personas

* Hvorfor kgber kunden — behov/type/motiv

* Butikkens negletal & regnskab

* Test

Modul 3: Personlig salg og service

Modul 3

* Salgsmodeller — Salgstrappen - BALA — EFU
* Servicemodellen

« DISC

* Kunderejsen — Customer Journey

* Butikkens handlingsparametre

* Test

‘*—::“i.’:#

TRADIUMWN
Retail & Management

TRADIUM
Retail & Management


https://player.vimeo.com/video/543678253?app_id=122963&h=f560f4026a
https://player.vimeo.com/video/543679038?app_id=122963&h=a43a05a4bd
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Modul 4: Konceptmodellen

— -J e —

Modul 4 TRAD A

Aetail & Management

* Konceptmodellen
*  Profil/Image
*+ Test

Modul 5: E-handel

TRADIUMN
Aetail & Management

Modul 5 =I=

* E-commerce

« Digitale forretningsmodeller
*  Ompnichannel

* Forberedelse til fagprgven

*  Online markedsfgring

* Sociale medier

+ Test


https://player.vimeo.com/video/543678279?app_id=122963&h=065de6da2f
https://player.vimeo.com/video/543678311?app_id=122963&h=732761ee5e
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Modul 6: Fagpraveklar

Modul 6 TRADIUM
Aetail & Management

*  Problemformulering — endelig til godkendelse
* |ntroduktion til synopsis

*  Prasentationsteknik

*  Fagprpverepetition

* "Pa date med teorien”

Modul 7: Feerdiggerelsesuge

Modul 7 e
Retail & Management

*  Udarbejdelse af synopsis
* Praesentation til eksamen

* Teoritraaning


https://player.vimeo.com/video/543678343?app_id=122963&h=7870981090
https://player.vimeo.com/video/543678373?app_id=122963&h=20b2151a3f
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2.2 Helhedsorientering

For at sikre tydelig sammenhang mellem teori og praksis og derved st@rst mulig effektiv leering, er
det vigtigt at benytte paedagogiske metoder, der matcher malgruppen. Dette sikres bl.a. ved at til-
retteleegge undervisningen pa en sadan made, at eleven oplever sammenhang og kontinuitet mel-
lem uddannelsens enkelte dele samt at undervisningen tilretteleegges pa en sadan made, at eleven
oplever og erfarer, at eleven har brug for bade praktiske faerdigheder og teoretisk viden for at
kunne lgse erhvervsfaglige arbejdsopgaver pa en kvalificeret made.

Undervisningen tilrettelaegges derfor pa en sadan made, at den enkelte elevs forudsaetninger til-
godeses sa optimalt som muligt. Undervisningen kendetegnes ogsa af en vekslen mellem klasseun-
dervisning, gruppearbejde, enkeltmandsarbejde, cases og praktiske opgaver.

2.3 Praksisrelatering

Udgangspunktet for en konkrete lzering for eleven er bl.a. koblingen til egen praksis, hvorfor ele-
ven i forbindelse med samtlige moduler instrueres i udarbejdelse samt aflevering af minimum en
modul relevant hjemmeopgave.

Denne hjemmeopgave lgses med udgangspunkt i egen virksomhed og evt. med hjalpe og sparring
fra den oplaeringsansvarlige og har bl.a. til formal at synligggre sammenhangen mellem det teore-
tiske og det praktiske element i uddannelsen. Anvendelsesorientering er derfor et vigtigt fokus-
punkt, og vi sikrer hele tiden, at vi og eleverne har lokal og global abenhed samt finder inspiration
og leering heri.

Som naevnt i afsnittet praktisk oplaering i virksomheden er der af virksomheden blevet sammensat
en praktikplan, som eleven i samarbejde med sin oplaeringsansvarlig baerer ansvaret for at holde
opdateret i henhold til aktuel udvikling, enten dagligt i butikken eller i forbindelse med modulerne.
Arbejdet med praktikplanen foregar derfor kontinuerligt i forbindelse med hele uddannelsen og
dokumentere derfor elevens Igbende udvikling, som til syvende og sidst er afggrende for om ele-
ven nar at lzere alt i henhold til praktikplanen.

2.4 Tveerfaglighed

Hjemmeopgaverne, savel som det case-arbejde, som eleverne Igbende skal udarbejde og arbejde
med i forbindelse med de enkelte moduler udformes som udgangspunkt tveerfagligt, hvorved ele-
verne bl.a. treenes i at se sammenhange mellem de enkelte fag pa uddannelsen frem for overve-
jende at arbejde isoleret med et specifikt og isoleret emne.

2.5 Differentiering

Den enkelte elev og elevens lzering er primaer fokus, og netop derfor bliver differentiering, sa ele-
ven bliver sa dygtig, som vedkommende kan, vigtigt. Men det er ogsa vigtigt, at feellesskabet fun-
gerer, sa eleverne trives, laerer at samarbejde og fgler sig som en del af et demokratisk faellesskab
- det kreaever arbejdsfeellesskaber.

Differentiering opleves eks. i form af undervisningsmaterialet, som stilles til radighed, hvorved ele-
ven far et valg for hvad vedkommende har nemmest ved at anvende. Ligeledes anvendes videoer i

10
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kombination med det sagte og skrevne hvorved summen heraf i samarbejde med en engageret
underviser hjelper samtlige elever til at rykke sig individuelt og i feellesskab.

Special paedagogisk stgtte (SPS) er ligeledes et veesentligt vaerktgj til differentiering af undervisnin-
gen, idet eleven hermed far mulighed for at opna endnu stgrre personlig stgtte til at I@se opga-
verne, enten pa skolen eller hjemme i butikken. Det forudsaettes dog i denne sammenhaeng, at
eleven allerede er godkendt til at modtage denne ekstra hjzelp.

Undervisningen tilrettelaegges endvidere pa en sddan made, eks. omkring driftspkonomi, at i det
tilfeelde eleven enten er foran eller bagud omkring opgavelgsningen er det underviserens opgave
at tilrettelaegge pa en sadan made at den gode, savel som mindre gode elev begge bliver udfordret
og feler de far noget ud af undervisningen. Dette handler ikke udelukkende om mangden af opga-
ver, men i hgjere grad om svaerhedsgraden af disse.

11
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3. Evaluering og bedgmmelse

Som et vigtigt element i et Igbende arbejde med at kvalitetssikre undervisningen pa uddannelsen
gennemfgrer samtlige elever efter hvert skoleophold en evaluering, der bl.a. retter opmaerksom-
hed pa elevernes vurdering af undervisningsindhold, metoder og undervisere samt gvrige rammer
for undervisningen. Resultatet heraf fremsendes bl.a. til den pagaldende kunde, som derved ogsa
far indsigt heri.

3.1 Evaluering og feedback

Bedgmmelse er det praktiske og konstruktive redskab, der anvendes i forhold til elevens udvikling
og opnaelse af personlige, almene og faglige kompetencer.

Den Igbende bedgmmelse er et centralt element i afdelingens kvalitetssikring og bestar af bedgm-
melse af elevens faglige og almene kompetencer, savel som personlige kompetencer.

Evalueringen af elevernes personlige kompetencer indgar i den Igbende evaluering som en del af
dialogen mellem elev og underviser. Udvalgte personlige kompetencer med seerlig relevans for
branchen indgar som en del af bedgmmelsesgrundlaget. Efter hver skoleperiode far eleven en be-
dgmmelse i form af en vejledende karakter samt en feedback pa indsats og personlige kompeten-
cer samt evaluering af eventuelle afleveringer.

Eleven tildeles en standpunktskarakter ved afslutningen af hovedforlgbet. Standpunktkarakteren
er et gennemsnit af de fgrste 6 modulers modulkarakter. Karakteren skal minimum bestas med
karakteren 02, for at kunne fortszette pa den resterende del af uddannelsen.

Fagprgvekarakteren fastseettes ved en eksamen, der tager udgangspunkt i en praktisk opgave i
virksomheden, der er suppleret med aflevering af en synopsis.

Del- og standpunktskarakterer

Pa hovedforlgbet foretages en individuel bedgmmelse efter hvert modul, hvor eleven dels far en
karakter for modulet, men ogsa en skriftlig feedback fra underviseren omkring indsatsen set over
hele modulet.

Denne feedback baseres bl.a. pa kvaliteten af afleveret hjemmeopgave, generel deltagelse i og pa
klassen savel som omkring gruppearbejde, etc. Denne skriftlige feedback fremsendes ligeledes til
elevens oplaeringsansvarlige.

3.2 Bedgmmelse som afsluttende evaluering

Den afsluttende fagprgveeksamen skal bestas med karakteren 02. Hvis eleven ikke bestar fagprg-
veeksamen, tilbydes eleven en re-eksamen med forudgaende vejledning i, hvilke dele af fagprgve-
projektet eleven skal have niveauet p3d, samt gode rad til den mundtlige fagprgveeksamen.

Hvis eleven fortsat ikke bestar fagprgveeksamen kan der i serlige tilfaelde gives dispensation, sa
eleven har et tredje forsgg. Det er uddannelseslederen der vurderer om der kan tilbydes en tredje
eksamination.

12
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Standpunktskarakter efter modul 6

Karakter

02

12

Eleven kan redeggre for sammenhaen-
gen mellem sit eget arbejde i butikken
og butikkens daglige drift.

Eleven har kendskab til teorier og
metoder inden for koncept, salg,
drift samt butik og produkt.

Eleven kan ikke relatere metoder
pa tvaers af omrader.

Eleven kan vurdere, hvordan ele-
vens arbejdsopgaver bidrager til
butikkens drift samt forklare sam-
menhange mellem koncept, salg,
drift samt butik og produkt.

Vaesentlig mangel:

Eleven kender ikke arsag til egen
arbejdsopgave.

Uvaesentlig mangel:

Eleven kan ikke vurdere butikkens
strategi.

Eksamenskarakter

Bedgmmelseskriterie

02

12

Eleven kan identificere et problem, ud-
arbejde lgsningsforslag i form af prak-
tisk element, planlaegge og gennem-
fore elementet samt vurdere resulta-
tet.

Eleven kan forklare sit praktiske

element og anvende simple model-

ler relateret til koncept, salg, drift
samt butik og produkt i gennem-
fgrslen.

Eleven kan diskutere sammen-
haenge mellem sit praktiske ele-
ment, malgruppe, butikkens pro-
fil og konkurrenter. Herunder
analysere arsager til og konse-
kvenser af det gkonomiske resul-
tat.

Vaesentlig mangel:

Eleven kan ikke andre tilgang ud
fra resultater.

Uvaesentlig mangel:

Eleven kan ikke navngive model-

ler, men kan forklare anvendelse.
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Bilag 1

Din personlige uddannelsesplan

Arbejdet med uddannelsesplanen skal ske Igbende — der afsaettes tid pa af hvert kursus.

Uddannelsesplanen er et styringsvaerktgj bade til dig og til din uddannelsesansvarlig/opleeringsansvarlig, da det er dem, der skal fglge op pa praktik malene, som er

grundstenen i din uddannelse.

Uddannelsesplanen skal leeses af bade dig og din chef, saledes det sikres, at alle er bekendte med indholdet og vil arbejde serigst med mal opfyldelsen.

Du skal pabegynde udfyldelsen af uddannelsesplanen i slutningen af hvert kursus, og den skal udfyldes endeligt til den efterfglgende samtale mellem dig og din
uddannelsesansvarlig/ oplaeringsansvarlig.

Hvis malene ikke er ndet, skal du og din uddannelsesansvarlig/oplaeringsansvarlig opstille handlinger, der sikrer, at malet nas.

Ved underskrift af nedenstaende attesteres hermed at de naevnte praktikmal er opfyldt:

Dato Opleeringsansvarlig Dato Elev



Praktikplan: koncept, salg, branche & produkt samt drift.

LUP - Aben Detail Online
Tradium Retail & Management

Undervisningen/praktikken skal sikre, at Salgsassistent uden profil

Fx behersker metoder til personligt salg

Slutniveau

Mit niveau efter modul

Begynder
/
kende

Rutine/

Kunne

Avanceret/
Beherske

1

har forstaelse for salgsstedets opgaver i forbindelse kundestremmen, det kan
vare opgaver med at tiltreekke og fastholde kundegrupperne og
kundegruppernes forventninger til salgsstedet, herunder betjeningsformer, krav
til styring af kundestremmen, salgsplanlegning, vareprasentation, aktiviteter
og opfolgning af markedsferingsindsatsen p4 salgsstedet.

behersker metoder til dialog med kunder ved betjening, rAdgivning og
reklamationsbehandling,

kan anvende verktojer til salgsfremmende vareplacering, herunder ogsa
relevante elektroniske vaerktejer

behersker metoder til personligt salg

kan anvende metoder til intern opfelgning af markedsferingsindsatsen

kan anvende metoder til salgsoptimering

5]

kender principper for indretning af salgslokalet med inventar, herunder|
anvendelse af forskellige blikfang, farver og belysning

kender arbejdsmiljelovgivningen, og kan anvende arbejdsmiljeregler i butikken.
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Tradium Retail & Management

Slutniveau Mit niveau efter modul
Undervisningen/praktikken skal sikre, at Salgsassistent uden profil Begynder/| Rutine/ Avanceret/
2 3 4 5
kende Kunne Beherske
1 har forstéelse for salgsstedets opgaver i forbindelse varestremmen, som er X
opgaver der primert omhandler salgsstedets handtering af vareforsyningen,
herunder planlagning og vedligeholdelse af vareforsyningen, handtering af
varer og emballager fra producent og leverander til levering til kunde.
2 kan anvende varedeklarationer og tilherende lovgivning b.
kan anvende metoder til sortimentssammensatning i udvalgte vareomrader 1 X
forbindelse med sason eller markedage i butikken,
4 behersker metoder til vurdering af varebeholdningen i udvalgte vareomrader, X
herunder pris, kvalitet og aktualitet
5 behersker korrekt varebehandling, kontrol ved varemodtagelse og behandling af] X
emballage |
behersker metoder til vareregistrering X
kan anvende principper for sortimentsudviklingen i udvalgte der vareomréder i X
forhold til butiksprofil
8  kan anvende metoder og varktejer til varebestilling og disponering, herunder X
ogsé elektroniske verktojer
9 kan anvende wvaresortiment og -sammensatning i forhold til branche, X
butikskategori og butiksprofil
10 kan anvende metoder til prisfastsattelse af varerne, herunder forholdet mellem X
pris og kvalitet
11 kan anvende metoder til informationssegning om nye varegrupper, herunder X
ogsd elektronisk informationssegning
12 kender principper for valg af leveranderer, herunder forskellige former for X
indkebssamarbejde
13 kender varernes placering i det ekologiske kredsleb X
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Undervisningen/praktikken skal sikre, at Salgsassistent uden profil

Slutniveau

Mit niveau efter modul

Begynder/
kende

Rutine/
Kunne

Avanceret/
Beherske

har forstaelse for salgsstedets opgaver i forbindelse
informationsstremmen, som er opgaver der primart omhandler
salgsstedets interne og eksterne kommunikation, herunder
teknologianvendelse, information om salgsstedets ide, profil og koncept,
salgsstatistikker og negletal, markedsferings- og reklameindsats

X

kan anvende konceptopbygning i forhold til egen butiksprofil og andre
butiksprofiler, herunder vaegtning af salgsfremmende parametre

kan anvende sammenhangen mellem koncept, organisation og arbejdsopgaver
1 butikken

kan anvende forskellige samarbejdsformer i butikken herunder iszer
teamsamarbejde

th

kender salgsdata, salgsstatistikker og negletal for salg, herunder ogsa

elektroniske veerktejer og deres muligheder samt betydningen af
datadisciplin

kan anvende metoder til ekstern kommunikation af butiksprofilen, sortimentet
og serviceydelser til butikkens méalgrupper, herunder brug af elektroniske
hjeelpemidler til markedsanalyse, kundeundersegelser mv.,

kan anvende planlegningsmetoder i forbindelse med reklameindsats og
kampagner, herunder valg af relevante medier

kan anvende sammenhangen mellem idegrundlag og butiksprofil og koncept
i forbindelse med salgsopgaver
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Undervisningen/praktikken skal sikre, at Salgsassistent uden profil

Slutniveau

Mit niveau efter modul

Begynder/
kende

Rutine/
Kunne

Avanceret/
Beherske

har forstaelse for salgsstedets opgaver 1 forbindelse pengestremmen
som er opgaver der primert omhandler salgsstedets penge- og
okonomihandtering samt butikkens optimering og styring heraf.
Desuden en forstielse for kassebetjening, salgs- og
betalingsbetingelser, status og svindkontrol i butikken,

X

behersker kassebetjening, -opgerelse og —afstemning

i S N

kender elektroniske hjzelpemidler til ekonomistyring

behersker salgs- og betalingsbetingelser, herunder bl.a.
garantiydelser

kan anvende metoder til status, svindkontrol og svindanalyse

kan anvende relevante ekonomiske mal til butikkens ekonomistyring

kan anvende ekonomiske negletal til lebende kontrol og opfelgning

kan anvende metoder til optimering af butikkens salg og indtjening,

NGO (S|

kan anvende metoder til minimering af butikkens omkostninger i
forhold til butikkens profil

kan anvende ekonomiske negletal i forbindelse med handlingsplaner,

der sikrer optimering af butikkens indtjening

11 kender metoder for budgetlaegning og budgetopfelgning.
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