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Praksisnaerhed

De teoretiske dele af undervisningen tilretteleegges i videst muligt omfang med en praktisk tilgang
— f.eks. ved at tage udgangspunkt i caseopgaver, sa eleverne opnar en forstaelse for
sammenhangen mellem fagstoffet og de kompetencer, der er brug for i branchen.
Udgangspunktet er, at eleverne altid — ogsa nar det drejer sig mere teoretisk stof - skal kunne se,
at fagstoffet haenger sammen med det, der foregar pa arbejdspladsen inden for den givne
branche. Derfor tager vi ofte ud og besgger de lokale virksomheder, for at hgre hvordan de i
praksis, arbejder med teorierne.

Laeringsmal

Beskrivelse af laeringsmal for Hovedforlgbet pa detailhandelsuddannelsen med specialer

Uddannelsesbekendtggrelse; Bekendtggrelse om detailhandelsuddannelsen med specialer
(retsinformation.dk)

Uddannelsesordning; Hent Data (stil.dk)

Grundfagsbekendtggrelse; Hovedforlgb pa erhvervsuddannelser for unge | Bgrne— og
Undervisningsministeriet (uvm.dk)

Leeringsmal;

§ 5. Hovedforlgbet har fglgende kompetencemal:

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

2) Eleven kan lgse 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 kundegrupperne gennem
planleegning og anvendelse af forskellige betjeningsformer, varepraesentationsteknikker,
salgsfremmende aktiviteter og events, herunder ogsa e-salg.

4) Eleven kan lgse butikkens opgaver i forbindelse med butik og produkt selvsteendigt ved at
planlaegge og vedligeholde vareforsyningen pa baggrund af varekundskab 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 lgse butikkens opgaver rutineret i forbindelse med deltagelse i butikkens
interne kommunikation, samarbejde og teknologianvendelse.

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

8) Eleven kan lgse butikkens opgaver i forbindelse med butikkens drift selvstaendigt ved at
beherske alle former for pengehandtering i relation til kunder, kasseterminalbetjening,
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kasseopggrelse og afstemning, salgs- og betalingsbetingelser samt styre handtering af
emballager fra producent og leverandgr.

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

10) Eleven kan lgse dekorationsopgaver pd baggrund af viden om butikkens malgrupper,
kundegrundlag og konkurrenter, butikkens brug af salgsdata og nggletal samt praksis ved
budgetleegning og -opfalgning og regnskab.

11) Eleven kan lgse dekorationsopgaver pa baggrund af viden om butikkens varesortiment
og udvalgte varegrupper samt praksis for kundebetjening og -vejledning, herunder
serviceydelser og reklamationsbehandling.

12) Eleven kan lgse opgaver i forbindelse med butikkens visuelle salg og kommunikation
selvstendigt.

13) Eleven kan selvsteendigt lgse kreative dekorationsopgaver i forhold til butikkens koncept
og profil, herunder budgettering og gkonomisk opfglgning af visuelle opgaver.

14) Eleven kan deltage i butikkens interne information, kommunikation og samarbejde.
15) Eleven kan bruge veerktgjer og hjeelpemidler til dekoration og blomsterdekoration
selvstaendigt, korrekt og hensigtsmeaessigt.

16) Eleven kan lgse opgaver pa baggrund af viden om blomsterbutikkens koncept, salg,
produkt og drift, herunder valg af leverandgrer, leverandgraftaler og indkgbssamarbejde
samt kendskab til varesortiment og salgsstatistikker og nggletal.

17) Eleven kan deltage rutineret i kundebetjening og vejledning samt varepraesentation,
herunder brug af salgsfremmende aktiviteter og indretning af salgslokalet med inventar.
18) Eleven kan lgse blomsterbutikkens opgaver i forbindelse med butik og produkt rutineret
ved korrekt handtering og behandling af snitblomster og varer samt indga i varebestilling og
sortimentssammensatning ved seeson og maerkedage.

19) Eleven kan anvende informationer om blomsterbutikkens koncept og konceptstyring
samt deltage i intern opfglgning af markedsfgrings- og reklameindsats.

20) Eleven kan lgse blomsterbutikkens opgaver i forbindelse med butikkens drift rutineret,
herunder pengehdndtering i relation til kunder, kasseterminalbetjening, kasseopggrelse og -
afstemning samt salgs- og betalingsbetingelser.

21) Eleven kan passe planter pa baggrund af viden om vaekstfaktorer og -forhold.

22) Eleven kan bearbejde materialer til blomsterbinderi og -dekoration handvaerkmaessigt
korrekt.

23) Eleven kan selvstaendigt 1gse butikkens blomsterbinderiopgaver, herunder
temabestemte opgaver, pyntning af rum samt alle former for buketbinding, selvstendigt.
24) Eleven kan udfgre opgaver i relation til virksomhedens koncept, veerdikade og digitale
forretningsforstaelse.

25) Eleven kan anvende og tilpasse virksomhedens digitale platform pa baggrund af
kundeindsigt og kundedata.

26) Eleven kan foretage digitalt salg, kundekontakt- og kundeservice.

27) Eleven kan udfgre opgaver i relation til virksomhedens digitale forretningsgange.

28) Eleven kan selvstaendigt lgse opgaver i forbindelse med fgdevarehygiejne, egenkontrol
og myndighedsbesgg.

29) Eleven kan lgse butikkens opgaver i forbindelse med butik og produkt selvstaendigt,
handtere halvfabrikata /feerdigprodukter til klarggring ved salg, samt indga i varebestilling
og sortimentssammensaetning ved sason, meerkedage og i lgbet af dagen.

30) Eleven kan yde kundeservice, herunder formidle viden om produkter, miljghensyn,
allergener, produktindhold og trends inden for fgdevarer.




31) Eleven kan rutineret planleegge virksomhedens opgaver i forbindelse med koncept og

konceptstyring.

32) Eleven udfgrer personligt salg, intern opfglgning af markedsfgringsindsatsen,

salgsoptimering og salg selvsteendigt ved at tiltraekke og fastholde kundegrupperne gennem

planleegning og anvendelse af forskellige betjeningsformer, varepraesentationsteknikker,
salgsfremmende aktiviteter og events, herunder ogsa e-salg.

33) Eleven kan planlaegge virksomhedens opgaver i forbindelse med produkt selvsteendigt

ved at planlaegge og vedligeholde vareforsyningen pa baggrund af varekundskab samt styre

handtering af varer fra producent og leverandgr.

34) Eleven kan vedligeholde og udvikle virksomhedens varesortiment i udvalgte

vareomrader og sikre sortimentets bredde og variation.

35) Eleven lgser virksomhedens opgaver rutineret i forbindelse med deltagelse i

virksomhedens interne kommunikation, samarbejde og teknologianvendelse.

36) Eleven kan analysere og vurdere informationer om virksomhedens koncept,

salgsstatistikker og nggletal i salgsarbejdet.

37) Eleven kan vurdere virksomhedens opgaver i forbindelse med virksomhedens drift

selvstaendigt ved at beherske alle former for pengehandtering i relation til kunder, salgs- og

betalingsbetingelser samt styre handtering af emballager fra producent og leverandgr.

38) Eleven behersker viden om svindkontrol, praksis ved status samt budgetleegning og -

opfglgning.

39) Eleven patager sig rollen som daglig leder i virksomheden og gennemfgrer

ledelsesopgaver rutineret.

40) Eleven anvender ledelsesverktgjer i forbindelse med drift af virksomheden.

Stk. 2. Kompetencemalet i stk. 1, nr. 1, geelder for alle elever pa hovedforlgbet.
Kompetencemalene i stk. 1, nr. 2-9, geelder for trin 1, salgsassistent, herunder salgsassistent
med profil, jf. § 1, stk. 3, nr. 1, og for trin 1, convenience, herunder convenience med profil, jf. §
1, stk. 3, nr. 3. Kompetencemalene i stk. 1, nr. 10-15, geelder for specialet dekoratgr/visual
merchandiser, jf. § 1, stk. 4, nr. 2. Kompetencemalene i stk. 1, nr. 14-23, gelder for specialet
blomsterdekoratgr, jf. § 1, stk. 4, nr. 3. Kompetencemalene i stk. 1, nr. 24-27, gaelder for trin 1,
digital handel, jf. § 1, stk. 3, nr. 2. Kompetencemadlene i stk. 1, nr. 28-30, gaelder for trin 1,
convenience, herunder convenience med profil, jf. § 1, stk. 3, nr. 3. Kompetencemalene i stk. 1,
nr. 31-40, geelder for specialet Retail manager (trin 2), jf. § 1, stk. 4, nr. 1.

Stk. 3. Samspillet mellem skole og praktikvirksomhed beskrives i uddannelsesordningen
inden for de overordnede rammer, som er fastsat i bekendtggrelse om erhvervsuddannelser.
Valg af trin eller speciale, jf. § 1, stk. 3 og 4, traeffes ved indgaelse af uddannelsesaftale med en
virksomhed, hvis godkendelse svarer til trinnet eller specialet, jf. stk. 4-5.

Stk. 4. For trin 1, salgsassistent, herunder salgsassistent med profil, jf. § 1, stk. 3, nr. 1, kan en
elev vaelge profil med tilhgrende valgfrie specialefag ved indgdelse af uddannelsesaftale med en
virksomhed, hvis godkendelse omfatter en af fglgende profiler, jf. herved om
skoleundervisningen § 26, stk. 3, jf. § 28, i lov om erhvervsuddannelser:

1) Brancheprofiler:
a) Brancheprofil dagligvarer.
b) Brancheprofil tekstil.
c) Brancheprofil tekstil, herretg;j.
d) Brancheprofil tekstil, dametg;j.
e) Brancheprofil byggemarked, veerktgj og beslag.
f) Brancheprofil boghandel.
g) Brancheprofil forbrugerelektronik.
h) Brancheprofil fotohandel.




i) Brancheprofil guld, sglv og ure.

j) Brancheprofil glas, porceleen og gaveartikler.
k) Brancheprofil legetgj og hobbyartikler.

1) Brancheprofil materialhandel.

m) Brancheprofil mgbelhandel.

n) Brancheprofil sport og fritid.

0) Brancheprofil radio/tv og multimedier.

p) Brancheprofil sko og laederartikler.

q) Brancheprofil optik.

r) Brancheprofil kgkken og bad.

2) Stormagasinprofil.

3) Neerbutiksprofil.

4) Kapitalkaededriftsprofil.

Stk. 5. For trin 1, convenience, herunder convenience med profil jf. § 1, stk. 3, nr. 5, kan en
elev vaelge profil med tilhgrende valgfrie specialefag ved indgaelse af uddannelsesaftale med en
virksomhed, hvis godkendelse omfatter en af fglgende profiler, jf. herved om
skoleundervisningen § 26, stk. 3, jf. § 28 i lov om erhvervsuddannelser:

1) Convenience mad.

2) Bageriudsalg.

3) Coffee shop.

Introduktion

Pa fglgende sider har vi beskrevet vores lokale undervisningsplan(LUP) for Hovedforlgbet pa
Detailuddannelsen med speciale pa EUC Nordvest. Indledningsvis beskrives de seks
ngglekompetencer, som vi har med i tankerne nar vil tilrettelaegger undervisningen i de forskellige
skoleperioder. Det er kompetencer, som vi gerne vil hjeelpe vores elever med at udvikle.

Ngglekompetencer

Samarbejde

Pa hovedforlgbet pa EUC Nordvest tror vi p3, at et velfungerende samarbejde mellem vores elever
udvikler optimale Igsninger pa de forskelligartede udfordringer som vi beskaeftiger os med i
undervisningen. De erfaringer kan eleverne tage med sig ud i deres praktikvirksomheder.

Vi har en kompleks elevsammensaetning, bade hvad angar alder, nationalitet, praktikvirksomheder
samt deltagerforudsaetninger helt overordnet set. De enkelte elever vil opleve at de skal arbejde
sammen med elever, der er anderledes end dem selv, hvilket stiller hgje krav til netop
samarbejdsevnen. Vi streeber efter at klaede vores elever pa, sa de tgr vise tillid til hinanden, indga
i meningsfulde diskussioner og tage ansvar for faelles resultater.

Formidling (skriftlig og mundtlig)

Hvorfor er formidling vigtigt? Nar man arbejder i detailbranchen, uanset om det er i en lille eller
stor virksomhed, er man i kontakt med mange forskellige mennesker i Igbet af en hverdag. Det kan
veere kolleger, kunder eller borgere. Som salgsassistent ,forventes at man kan formulere sig pa et



korrekt sprog, mundtlig savel som skriftligt. Det har vi taget hgjde for nar vi tilretteleegger
undervisningen.

Systemforstaelse

Digitaliseringen af vores samfund og den fortsatte teknologiske udvikling ggr, at der stilles hgjere
og hgjere krav til evnen at kunne satte sig ind i forskellige IT-systemer. Som Salgsassistent
forventes det at man har flair for IT og kan arbejde i forskellige IT- systemer, bade de intuitive og
mindre intuitive af slagsen. Pa hovedforlgbet pa EUC Nordvest benytter vi os i stigende omfang af
det store udbud af digitale vaerktgjer og vi underviser vores elever i funktionalitetens, sa de selv
kan handtere dem og sa de far forstaelse for betydningen af ERP systemer i butikkerne.

Serviceforstaelse

Vi lever i en verden hvor flere og flere virksomheder tilbyder det samme produkt eller tjeneste og
hvor forbrugeren i stigende grad er velinformeret og kritisk, derfor er service blevet et endnu
vigtigere parameter i fastholdelse af kunderne. Vi arbejder med serviceforstaelse pa forskellige
niveauer, lige fra den rigtige metode i at skrive mail, til forskellige mader at male kundetilfredshed.
Endvidere fokuserer vi pa hvordan salgsassistenten bidrager i virksomhedens interne
servicefunktioner, hvor det geelder om at veere grundig, selvsteendig og kunne tage initiativ.

Kreativitet

| takt med at flere og flere arbejdsprocesser bliver automatiseret og softwarerobotter overtager
en stadig stgrre del af rutineopgaverne, er der brug for salgsassistenter, som kan vaere med til at
udvikle og optimere forretningen. Evnen til at gentaenke eksisterende Igsninger og til at fa gje pa
nye veerdiskabende muligheder for ens virksomhed bliver derfor en eftertragtet kompetence pa

fremtidens arbejdsmarked.

Forretningsforstaelse

Alle ovennavnte kompetencer kommer fgrst til deres ret, nar man har en helhedsforstaelse af den
virksomhed, som man er en del af. | vores undervisning bestraeber vi pa at formidle vigtigheden af
at kende til blandt andet virksomhedens vardier, forretningsmodel og organisation.

Indhold i undervisningen

Praksisrelateret, helhedsorienteret, tvaerfaglig og differentieret undervisning

Undervisningens teoretiske indhold skal give eleven mulighed for at reflektere over egen praksis
for dermed at skabe laering hos den enkelte. Vi laegger vaegt pa at anvende praksisnaere eksempler
og det vil ofte vaere elevernes egen viden og erfaringer fra praktikvirksomhederne der bringes i spil
i undervisningen.

Hovedforlgbets bundne specialefag er planlagt, sa eleven Igbende kan udbygge og anvende
tveerfaglige kompetencer i andre fag. Fx vil det veere ngdvendigt, at eleven bruger viden og
kundskaber om virksomheden i servicesammenhang (samarbejde, formidling, systemforstaelse,



forretningsforstaelse, serviceforstaelse og kreativitet), som en rgd trad i alle fag. Vi underviser
saledes ud fra kompetencer, hvilket betyder, at vi ikke fokuserer ensidigt pa fag, men tilstraeber at
arbejde tvaerfagligt og helhedsorienteret.

Undervisningen er ofte tilrettelagt i problemorienterede gruppeforlgb, hvor eleverne skal bidrage
med den viden og kompetencer, som de hver iseer har med sig fra deres respektive
grunduddannelser samt erfaringer fra erhvervslivet. Det giver alle elever mulighed for at deltage i
arbejdet med hver deres individuelle forudsaetninger.

Eleven har indflydelse og ansvar i undervisningssituationen idet vi er bevidste om at laering foregar
bedst, nar den der skal lzere selv er involveret i og med til at pavirke undervisningen. | stedet for
leerestyring bliver eleven sat i centrum og tildeles ansvar. Skolen saetter rammerne og sgrger for
stgtte og vejledning. Inden for details fagomrader er det sjeeldent entydige svar pa de faglige
problemstillinger. Den enkelte elev kan derfor selv fylde rammerne ud, som det passer bedst til
elevens viden og forudszetninger.

Materialerne til undervisningen er tilgaengelige inden undervisningen pa It's Learning og Systime.
Der kan ogsa veere afsat tid i skoleperioden til at eleverne kan szette sig ind i det teoretiske
indhold. Materialet varierer mellem tekster, videoer, podcasts og primaert veere online. Der vil ofte
veere flere materialer til radighed til at belyse emnet fra forskellige vinkler.

Salgsassistent

For trin 1 salgsassistent, herunder salgsassistent med profil, udggr skoleundervisningen i
hovedforlgbet 6 - 7 skoleuger, inkl. fagprgven.

Del 1 — Butikkens veerktgjer
Detailhandelsstruktur
Forbrugerforhold
Butikkens handlingsparametre

Del 2 — Butikkens drift
Analyser af omverdenen
Markedsfgring
Lagerstyring og genbestilling
Salgspladsstyring

Del 3 — Butikkens gkonomi



Digital handel
Indkgb
Butikkens regnskab

Butikkens udviklingsmuligheder

Valgfrie specialefag

Den komplette liste over valgfag det er muligt at udbyde findes her:

https://hentdata.stil.dk/uddannelser

Eleverne kan under uddannelsen valge blandt fglgende valgfag pa EUC Nordvest:
Praesentationsteknik og personlig fremtreeden

Modulernes indhold

Kompetencemal:

1. Koncept

2. Eleven kender til konceptopbygning online og i butik i forhold til egen butiksprofil og
andre butiksprofiler, herunder vaegtning af salgsfremmende parametre,

3. Eleven har kendskab til sortimentet i forhold til egen butiksprofil og konkurrenternes,

4. Eleven kender til sammenhangen mellem koncept, organisation og arbejdsopgaver i
butikken og online,

5. Eleven kender til sammenhangen mellem idegrundlag, og butiksprofil og koncept i
forbindelse med anvendelse af salgsfremmende parametre,

6. Eleven kender til forskellige digitale salgs- og forretningskoncepter, herunder
omnichannel og multichannel strategi,

7. Eleven har kendskab til e-handelslgsninger- og koncepter, som understgtter butikkens mal,
8. Eleven har kendskab til, hvilke tiltag, der skaber gget kundeloyalitet online og i butik,

9. Eleven har kendskab til sammenhangen mellem baredygtighed, butikkens koncept og profil,
10. Salg

11. Eleven behersker metoder til personligt salg og kundeservice bade digitalt og analogt,

12. Eleven behersker metoder til dialog med kunder ved betjening, radgivning og
reklamationsbehandling og behersker konflikthandtering,

13. Eleven behersker metoder til salgsoptimering og mersalg,


https://hentdata.stil.dk/uddannelser

14. Eleven kan anvende sammenhangen mellem vareplacering, varepraesentation og
koncept i forbindelse med at ggre butikken salgsklar,

15. Eleven kan anvende metoder og digitale vaerktgjer til varepraesentation og
salgsfremmende vareplacering, herunder events og kampagner,

16. Eleven kan anvende viden om servicekoncepter til kundebetjening, varepraesentation og
butiksaktiviteter,

17. Eleven kan anvende viden om profilparametre i forhold til forskellige kundegrupper og
konkurrenter,

18.Eleven kan anvende viden om samfundsmaessige forhold og trends, der pavirker
kundernes kgbsadfzerd og kpbsmotiver til salgsoptimering og mersalg bade online og i
butikken,

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

20. Eleven kender metoder til godt kgbmandskab, herunder salgs- og indtjeningsoptimering
samt kundeloyalitet,

21.Eleven har kendskab til forskellige sociale medier som salgskanal og effektiv
kommunikation pa digitale platforme,

22.Butik og produkt

23.Eleven behersker varedeklarationer, maerkningsordninger og tilhgrende lovgivning
inden for udvalgte vareomrader,

24.Eleven behersker korrekt varebehandling og har kendskab til metoder til forbedret
affaldssortering, gen- brug og minimering af ressourcespild,

25.Eleven kender til kriterier for valg af leverandgrer, herunder forskellige former for
indkpbssamarbejde, CSR, kvalitet, pris og service,

26. Drift

27.Eleven behersker ergonomi og forebyggelse af arbejdsskader,

28. Eleven kan anvende forskellige samarbejdsformer i butikken herunder isaer teamsamarbejde,
29.Eleven kender til arbejdsmiljglovgivningen og kan anvende arbejdsmiljgregler i butikken,

30. Eleven kan anvende metoder og digitale veerktgjer til varebestilling og disponering,

31.Eleven kan anvende metoder til kontrol ved varemodtagelse og behandling af produkter og
emballage,

32.Eleven behersker metoder til vurdering af varebeholdningen i udvalgte vareomrader,
herunder pris, kva- litet og aktualitet,

33.Eleven behersker metoder til intern information og kommunikation i butikken,
34.Eleven kan udfgre enkle kalkuler,

35. Eleven behersker metoder til prisfastsaettelse af varerne, herunder forholdet mellem pris og



kvalitet,
36. Eleven kender til forskellige former for lagerstyring,
37.Eleven behersker principper for salgsregistrering,

38.Eleven behersker salgsdata, salgsstatistikker og nggletal for salg, herunder ogsa
elektroniske veerktgjer og deres muligheder,

39. Eleven kan udvikle og planlaegge events og kampagner i forhold til butikkens profil online og i
butikken,

40. Eleven kan anvende metoder til status, svindkontrol og svindanalyse,
41. Eleven kender til relevante gkonomiske mal for butikken,

42.Eleven kan anvende relevante gkonomiske nggletal og mal for butikken til Igbende
kontrol og optime- ring,

43.Eleven kan anvende metoder til minimering af butikkens omkostninger i forhold til butikkens
profil,

44.Eleven kender metoder til intern opfglgning pa markedsfgringsindsatsen, online og i
butikken,

45.Eleven kender til metoder for budgetlaegning og budgetopfglgning,
46. Eleven behersker vaerktgjer til personlig planleegning og styring.

47.Eleven kender metoder til effektivisering af arbejdsgange.

1. Koncept,

2. Eleven kan anvende konceptforstaelse til opbygning af forskellige koncepter, fx
butikskoncepter, produkt- koncepter, servicekoncepter, kommunikationskoncepter,
loyalitetskoncepter, omnichannel og multichannel koncepter,

3. Eleven kan analysere sammenhangen mellem baeredygtighed og butikkens koncept og profil,

4. Eleven behersker viden om servicekoncepter i gennemfgrelse af kundebetjening,
varepraesentation og butiksaktiviteter,

5. Eleven kan sammensaette varesortiment i forhold til branche, butikstype og butiksprofil,

6. Eleven kan opbygge et koncept i forhold til egen butiksprofil og andre butiksprofiler, og
herunder vaegte salgsfremmende parametre og CSR-initiativer i butikken og online,

7. Eleven behersker sammenhangen mellem koncept, salgskanaler, organisering og
arbejdsopgaver i bu- tikken,

8. Eleven kan anvende metoder til markedsfgring af butiksprofilen, sortimentet og
serviceydelser til butik- kens kunder,

9. Eleven kender veerdien af udnyttelse og disponering af salgsarealet, vareplacering og
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vareprasentation i forhold til butikkens koncept,
10. Eleven kender elektroniske hjalpemidler til markedsanalyse, kundeundersggelser mv.,

11. Eleven behersker sammenhangen mellem vareplacering, varepraesentation og
koncept i forbindelse med at ggre butikken salgsklar,

12. Eleven kan anvende metoder til opbygning af butiksprofilen, sortimentet og serviceydelser,

13. Eleven kan anvende sammenhangen mellem idegrundlag, butiksprofil og koncept i
forbindelse med salgsopgaver,

14. Salg,

15. Eleven kan anvende metoder til godt kébmandskab, herunder salgs- og
indtjeningsoptimering samt kundeloyalitet,

16. Drift,
17. Eleven kan anvende metoder til budgetlaegning og -opfalgning,

18. Eleven kender metoder til udarbejdelse af handlingsplaner pa baggrund af gkonomiske
nggletal og big data,
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