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Vejledning til grundfag

Denne vejledning indeholder forklarende
kommentarer til nogle af de geldende
bekendtgorelsesbestemmelser, men indforer ikke
nye bindende krav. Alle bindende bestemmelser for
undervisningen og proverne i
erhvervsuddannelserne findes i uddannelseslovene
og de tilhorende bekendtgorelser; herunder
tagbilagene i bekendtgorelsen om grundfag.

Vejledningen kortlegger fagets rolle i
erhvervsuddannelserne og praciserer
sammenhangen mellem grundfaget og ovrige fag i
uddannelserne. Vejledningen understotter en
helhedsorienteret tilgang med henvisninger til
eksempler fra undervisningspraksis.

Eksempler pa god praksis samt anbefalinger og
inspiration udger dermed et af ministeriets bidrag
til faglig og pedagogisk fornyelse.

Helbedsorientering, UM, 2018

Viden — ferdigheder — kompetencer

Fzerdigheder Viden

Kompetencer

at bruge viden og feerdigheder
relevant i en given situation

Inspiration og guidelines

Beskrivelsen af de faglige mal tager udgangspunkt i
den europaxiske brug af begreber, hvor faglige mal
kaldes leringsudbytte og indeholder begreberne
viden, ferdighed og kompetence.

1. Viden er noget man har - beskriver de
indholdsomréder, stofomrader og faglige
omrader, som man beskaftiger sig med i faget.

2. Ferdighed er noget man kan - en dygtighed og
en evne for et eller andet. Faerdigheder viser
sig i form af teknikker og indgér i udferelsen af
opgaver og problemer.

3. Kompetence er noget man gor - elevens
potentielle handlingsformien i en given
situation og elevens evne til at gore noget i
bestemte kontekster. Kompetencer betyder at
man har viljen og evnen til at bruge sin viden
og sine ferdigheder i en given situation.

Bekendtgorelse om grundfag, erhvervsfag og
erhvervsrettet andetsprogsdansk i
erhvervsuddannelserne, 2019.

Den taksonomiske besktivelsesramme for
grundfagenes faglige mil, 2014.

Definition af peedagogiske principper, 2017.

Bedommelseskriterier, 2018.

De fire grundeelementer ved prover og eksamen,
2019.

Regler og gode rid ved prover og eksamen, 2019.

Side 2 af 25


https://www.retsinformation.dk/Forms/R0710.aspx?id=209188
https://www.retsinformation.dk/Forms/R0710.aspx?id=209188
https://www.retsinformation.dk/Forms/R0710.aspx?id=209188
https://emu.dk/sites/default/files/2019-06/Taksonomisk_beskrivelsesramme_for_grundfag.pdf
https://emu.dk/sites/default/files/2019-06/Taksonomisk_beskrivelsesramme_for_grundfag.pdf
https://emu.dk/sites/default/files/2019-04/P%C3%A6dagogisk%20principper%20EUD_07-2016.pdf
https://www.emu.dk/eud/ledelse/evaluering-og-feedback/styrk-arbejdet-med-bedommelseskriterier-og-feedback
https://www.uvm.dk/erhvervsuddannelser/proever-og-eksamen/om-proever-og-eksamen
https://www.uvm.dk/erhvervsuddannelser/proever-og-eksamen/om-proever-og-eksamen

Indhold

1. Identitet O FOIMAL....cuicuiieiiieirieirieireetre ettt sttt et st sttt ea s esesneaseeacs 4
1T TA@IEIEE . ettt et 4
L2 FOIMAL .ottt R R 4

2. Faglige mal og fagligt INANOId .......cviveiiieiiieiieice e 5
2.1. Faglige Mal 0g 2.2 KEINESTOL ......oviiiiiiiiiiiiic s 6
2.3 SUPPLELEAE STOL ueiiieieeiiecieicireciree ettt et nae 15

3. THIEETLELIGEEISE ..o 17
3.1 DidaktisKe PLINCIPPEL «..uvuvrieiieciieiiiiiriicireiei s 17
3.2 ALDEIASTOIMIET ..ttt e e 17
3.3 It 1 UNAEIVISIINZEN ..oueeiiieiieiiiiieeiree s s senas 18
3.4 Samspil med andre fag. ... 19

4. DOKUMENTAION 1.ttt bbbttt 20

5. EVAIUCTING .. 21
5.1 Lobende eValUCIING . .....ccoiiiiiiiiiii s ss bbb 21
5.2 Afsluttende standpunktsbed@mMMEISE.........cuvvuiuiiiiiiriiiiicrcir e 21
5.3 AfSIULEENAR PLOVE....vuiiiiiiiiiiiiic e bbb 22

5.3.1 EksaminationS@rundlag. ..o 23
5.3.2 BedommelSeSrundlag ..o 23
5.3.3 BedOmmMEISESKITTEIIC . cu.vueurieieecieecireecireeeieeciec et eac e e seens 24

Side 3 af 25



Indledning

Vejledningen udfolder og forklarer fagbilaget afsztning til grundfagsbekendtgorelsen.

Vejledningen indeholder uddybende og forklarende kommentarer til fagbilagets punkter og bidrager med
anbefalinger og inspiration til det faglige, peedagogiske og didaktiske arbejde med at tilretteleegge
undervisningen i grundfaget.

Desuden gives eksempler pa god praksis, herunder links til eksempler pa undervisningsforleb pd emu.dk.
Praksiseksemplerne er teenkt som inspiration til indhold, form og niveau.

Strukturen i vejledningen folger fagbilaget. Citater fra fagbilaget er anfort i bld ramme.

1. Identitet og formal

1.1 Identitet

(Fra fagbilag)

Afsztning er et samfundsvidenskabeligt fag. Faget beskeftiger sig med virksomheders salg af produkter og
tjenesteydelser og de afsetningsmeassige beslutninger knyttet hertil. Faget udvikler kompetencer inden for salg, service
og markedsforing i forhold til vitksomhedens malgruppe og dennes kobsadfard.

Inden for alle omrdder af erhvervsuddannelserne vil virksomheder eller organisationer beskeaftige sig med at
afsactte en vare eller levere en serviceydelse. Og inden varen eller serviceydelsen kan afsattes, skal der vare
foretaget en rakke analyser og overvejelser. Herefter forestar selve afsatningsprocessen og efterfolgende en
efterbehandling. Faget afsetning indeholder disse omrader.

Den ogede digitalisering i sammenhzng med en globaliseret verden medforer en rakke nye udfordringer for
vitksomheders markedsforing og stiller storre krav til virksomheder og organisationers forstaelse af deres
kunder, og hvordan de opfylder deres behov.

1.2 Formal

(Fra fagbilag)

Formalet med undervisningen er, at eleverne opnar grundleggende forretningsforstaelse, herunder viden og
ferdigheder i afsztning med veaegt pa salg, service, markedsforing og kommunikation, si eleverne kan varetage
arbejdsopgaver inden for disse omrader. Eleverne skal gennem arbejde med konkrete afsztningsmeassige
problemstillinger styrke deres nyskabende evne til at afsztte produkter og tjenesteydelser samt forsta
virksomhedernes strategiske grundlag for valg af konkrete afsetnings-, salgs- og servicekoncepter.

Eleven skal tilegne sig faerdigheder, faglig viden og afsetningsmessige kernekompetencer, herunder en
grundlaeggende forretningsforstielse og forstielse for kunden og dennes behov. Denne kompetence skal
bringes i spil inden for elevens uddannelsesomrade og kunne anvendes 1 en tvaerfaglig kontekst, herunder 1
problembaserede cases.

Eleven skal tillige tilegne sig viden om nyskabende aktiviteter og trends inden for afsaetnings-, salgs- og
servicekoncepter for at kunne differentiere virksomheders marketingmix og malrette dette kunders behov.
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2. Faglige mil og fagligt indhold

De faglige mil er de leringsmal, eleven skal opna pd det givne fagniveau. Kernestoffet er det faglige
indhold, der som minimum skal indgé i undervisningen. Det supplerende stof uddyber og perspektiverer
kernestoffet og skal forst og fremmest ses i relation til elevens uddannelsesvalg. Mil og kernestof skal ses i
en sammenhang og ma ikke opfattes isoleret. I det folgende er fagniveauernes mil og kernestof udfoldet og
indeholder eksempler pd metoder og redskaber, der kan indga i elevens leringsforlob.

De faglige mil, kernestof og supplerende stof er inddelt i de fire niveauer F, E, D og C-niveau. Niveauerne
adskiller sig i taksonomi i de faglige mal og omfang i kernestof og supplerende stof.

Det kan vere svart at skelne mellem de taksonomiske niveauer fra niveau til niveau. I nedenstdende tabel
tindes en oversigt over de taksonomiske begreber anvendt i faget og efterfolgende er begrebet forsogt

forklaret nermere.

Taksonomi

Forklaring

Referere

Vidensmal - grundiwggende nivean

Nir eleven “refererer” noget, sa genfortaller (beskriver, gentager)
eleven noget, man har set, hort eller lzest uden at kunne udlede det
vasentlige fra det mindre vasentlige.

Redegare

Vidensmal - alsidigt nivean

Nir eleven “redegor” for noget, sa fortller eleven, hvad det er. Eleven
sammentfatter det centrale og underbygger med eksempler for at vise,
eleven har forstiet det.

I redegorelsen skal eleven kunne udlede det vaesentligste om emnet i
forhold til de mindre vasentlige.

Identificere

Ferdighedsmal - grundlaggende nivean

Nir eleven “identificerer” noget, si finder/udpeger eleven elementer og
opremser dem.

Eleven refererer/fastslir, hvad noget er og konkretiserer det i en given
situation eller for en given virksomhed.

Anvende
Feardighedsmal - alsidig niveau

Nir eleven ”anvender” viden om noget, sd bruger eleven den viden,
eleven har om et emne til at gore noget konkret, og eleven kan
efterfolgende begrunde de valg, eleven traeffer med den viden, eleven
har (hvotfor har du gjort som du har gjort/hvorfor har du valgt det, du
har valgt?).

Nir eleven “udarbejder” noget, gor eleven noget konkret — eleven viser
at eleven kan gore det i praksis, og resultatet er et konkret ”produkt”
eller ’forslag til et produkt”.

”Produktet” kan for eksempel vaere en beskrevet gennemgang af en
kobsadferd eller konkurrencesituation, et marketingmix eller et
serviceforslag.

Side 5 af 25




2.1. Faglige mal og 2.2 Kernestof

Faget afsxtning indeholder 5 emner med i alt 7 faglige mal med tilhorende kernestof. Hvert emne har

angivet en vejledende undervisningstid for at signalere betydning og omfang af emnet.

Emnet vitksomhedsforstaelse

1.

(Fra fagbilag)
Niveau F Niveau E Niveau D Niveau C
Emne 1. Virksomhedsforstaelse — Faglige mal (vejledende tid er 10 %)
Referere virksomhedsidé og  |1.  Redegore for vitksomhedsidé |1.  Redegore for en virtksomheds Redegore for en
distributionskaede og distributionskade koncept og distributionskede virksomheds koncept og
Referere relevant lov og 2. Referere relevant lov og 2. Redegore for relevante love distributionskzede samt B2B
regler i forbindelse med et regler i forbindelse med et og regler marked
salg salg Redegore for relevante love
og regler
Emne 1. Vitksomhedsforstaelse — Kernestof
e Traditionel forretningsmodel | ®  Traditionel ¢ Forretningsmodeller og — Forretningsmodeller og -
offline forretningsmodel offline konceptet online/offline koncepter online/offline
e Distributionskzede e Distributionskade e SWOT SWOT
e  Kobelov e  Kobelov e Distributionskade e Distributionskzede
¢ Kobelov e  Kendetegn for B2C og B2B
e  Delmarkeder pa B2B
e  Kobelov
Niveau F-E

Eleven skal have en viden om og kunne referere (niveau F)/redegore (niveau E) for begrebet
vitksomhedsidé, og hvordan virksomheden kan differentiere sig pa markedet, dvs. hvad den swlger, hvem den
selger til, og hvordan den szlger (sidstnevnte i forhold til, hvordan virksomheden differentierer sig i forhold
til andre virksomheder). Der prasenteres én traditionel offline forretningsmodel (for eksempel produktions-
, handels- eller servicevirksomhed relateret til elevens uddannelsesvalg), sd eleven far en generel viden om,
hvad virksomheders kerneydelse kan vare, hvem der kan vare virksomheders typiske kunder, og hvordan
kunder typisk kan kebe kerneydelser (eks. gennem telefonbestilling eller fysisk i en butik).

Derudover skal eleven have en viden om distributionskaden, dvs. eleven skal kunne referere/redegore for
varers vej fra producent til kunde (for eksempel ved direkte kob gennem producent eller indirekte gennem
distributionsled, sasom grossist og/eller detailhandel).

. Tip til undervisningen
Eleven skal have viden om kebeloven og kunne referere relevante P g

regler for produkter og serviceydelser sisom: Reklamations- og
fortrydelsesret samt formodningsreglen. Eleven skal desuden have
viden om szlgers 4 pligter, dvs. varen skal leveres til kunden i rezte
kvalitet, til rette tid, pa rette sted samt til den rette pris samt kobers
rettigheder i forhold til salgers manglende opfyldelse af de 4
pligter, herunder viden om forskellen pa vasentlige og uvasentlige
mangler.

Underviser kan skrive overskrifterne
”Produktionsvirksomhed”,
”Engrosvirksomhed” og
”Detailvirksomhed p4 tavlen og bede
eleverne finde eksempler pa de tre
virksomhedstyper. Eksemplerne
skriver eleverne pa en gul post-it,
som de placerer korrekt pa tavlen.

Niveau D-C

Eleven skal have viden om de 3 traditionelle offline forretningsmodeller: Produktions-, service- og
handelsvirksomheder samt digitale/online forretningsmodeller for eksempel e-handel,
mellemmand/markedsplads, freemium, annoncering og abonnement, som er relevante i forhold til elevens
uddannelse og branchevalg.
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Der skal fokuseres pé, hvad virksomhedens kerneydelse og periferiydelser er, hvem der er virksomhedens
typiske kunder, og hvordan kunderne typisk kober kerneydelsen (for eksempel gennem telefonbestilling,
tysisk i en butik eller gennem onlinehandel).

Eleven skal have viden om SWOT-modellen og kunne redegore for
dens opbygning og indhold. Eleven skal desuden kunne underbygge
indholdet i SWOT-modellen med konkrete eksempler fra virksomheden | Undetviser kan skrive

ved at kunne indplacere eksempler fra virksomheden uden at skulle overskrifterne p4 SWOT-

! B F disse. modellen for en virksomhed
analysere betydningen af disse og bede cleverne finde

Tip til undervisningen

Derudover skal eleven have en viden om virksomhedens eksempler pA SW O T.
distributionskade, dvs. eleven skal kunne redegore for varernes vej fra Eksemplerne skriver eleverne
producent til kunde (for eksempel ved direkte kob gennem producent pd en gul post-it, som cleverne
cller indirekte gennem distributionsled, sdsom grossist og/eller placerer korrekt pa tavlen.

detailhandel).

Pa C-niveau skal eleven desuden kunne redegore for kendetegnene (for eksempel rationelle vs. sociale
kobemotiver, langvarig vs. kort beslutningsproces, mange vs. fa beslutningstagere) for B2C- og B2B-
markedet, herunder kunne redegore for de 3 delmarkeder, dvs. det industrielle-, offentlige og
mellemhandlermarkedet, pd B2B-markedet.

Eleven skal have viden om kebeloven og kunne redegore for relevante regler for produkter og
serviceydelser saisom: Reklamations- og fortrydelsesret samt formodningsreglen. Eleven skal desuden have
viden om szlgers 4 pligter, dvs. varen skal leveres til kunden i rette fvalitet, til rette tid, pa rette sted samt til den
rette pris samt kobers rettigheder i forhold til sxlgers manglende opfyldelse af de 4 pligter, herunder viden
om forskellen pa vaesentlige og uvasentlige mangler.

Tip til undervisning i praksis

Eleverne kan finde en valgfri virksomhed pa nettet og soge informationer om maélgruppe, varesortiment og service for
at fi en viden om, hvordan disse elementer udger virksomhedens idé/koncept og detmed eksistensgrundlag. De kan
ligeledes finde oplysninger om virksomhedens leveranderer og kunder for at fd en viden om virksomhedens
distributionskade. Eleverne kan fremlagge deres resultat efterfolgende.

Inspiration til emnet virksomhedsforstaelse F-C

Emne Link/aktivitet

En lokal virksomhed kan holde et oplag omkring fagets emner via
videoopkald. Det kan for eksempel omhandle virksomhedens
idé/koncept, B2B matkedet (C-niveau) eller virksomhedens politikker for
reklamations- eller fortrydelsestet.

Virksomhed i undervisningen
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Emnet eftersporgsel

(Fra fagbilag)

Niveau F

Niveau E

Emne 2. Eftersporgsel — Faglige mal (vejledende tid er 20 %)

Niveau D

Niveau C

3. Referere metoder til at 3. Redegore for metoder til at Anvende metoder til at Anvende metoder til at
segmentere markeder og segmentere markeder og segmentere markeder og segmentere markeder og valge
valge malgruppe valge malgruppe valge operationel malgruppe operationel malgruppe

4. Identificere malgruppens 4. Identificere malgruppens Anvende metoder til at Anvende metoder til at

behov, kebemotiver og
markedets trends

behov, kebemotiver,
kobsadferd og markedets
trends

beskrive simpel kobsadfaerd
og trends i forhold til et
konkret produkt eller

beskrive kobsadfard og trends
i forhold til et konkret produkt
eller virksomhed

virksomhed
Emne 2. Eftersporgsel — Kernestof
e Milgrupper og segmentering | ® Malgrupper og Malgrupper og Milgrupper og segmentering
p4 B2C-markedet segmentering pa B2C- segmentering pa B2C- pa B2C-markedet
. Segmenteringskriterier pa markedet markedet Segmenteringskriterier
B2C-markedet (demografi, e  Segmenteringskriterier pa Segmenteringskriterier (online/offline) pa B2C-
adfeerd og livsstil) B2C-markedet (demogtafi, (online/ offline) pa B2C- markedet (demografi, adferd
o [ivesillsmedkl adferd og livsstil) markedet (demografi, og livsstil)
. Behov og kebemotiver p . Livsstilsmodel adfaerd og livsstil) Livsstilsmodeller
B2C-markedet o Kobsadferd pa B2C- Livsstilsmodeller Kobsadferd (online/offline)
e  Trends matkedet (behov, Kobsadfard pa B2C-markedet (behov,
kobemotiver, kobevaner, (online/offline) pa B2C- kobemotiver, kabevaner,
kobstyper, koberoller og matkedet (behov, kobstyper, koberoller og
beslutningsproces) kebemotiver, kobevaner, beslutningsproces)
. Trends kobstyper, koberoller og Trends
beslutningsproces)
Trends
Niveau F- E
Eleven skal opna en viden om, hvordan virksomheder generelt kan segmentere markeder og udvzalge
malgruppe(r).

Eleven skal kunne referere (Niveau F)/redegore (Niveau E) for virtksomheders generelle
segmenteringsproces, herunder begreberne konsumentenhed, segmenter, og segmenteringskriterierne
demografi, adferd og livsstil. Eleven skal desuden kunne referere/redegore for en simpel livsstilsmodel som
for eksempel Minerva modellen, og forstd, at det er vigtigt at vide s meget som muligt om malgruppen for
at kunne malrette virksomhedens marketingmix til netop malgruppen.

Eleven skal opna en fardighed i at kunne identificere en given malgruppes behov for eksempel ved brug af
Maslows behovspyramide, rationelle og sociale kebemotiver samt B2C-markedets trends (for eksempel click
& collect, digitale betalingsmuligheder og prismatch). P4 E-niveau skal eleven desuden opnd en ferdighed i
at kunne identificere en given mélgruppes kobsadferd pa B2C-markedet, herunder kebevaner, kobstyper,
koberoller og beslutningsprocessen.

Niveau D -C

Eleven skal opna en fardighed til at kunne segmentere markeder og udvalge operationel mélgruppe(r).

Eleven skal kunne anvende segmenteringsprocessen for en konkret og relevant virksomhed til at
segmentere B2C-markedet ved brug af begreberne konsumentenhed, segmenter, og offline/online
segmenteringskriterier sdisom demografi, adfaerd og livsstil. Online segmenteringskriterier kan for eksempel
vare digital kebsadferd og livsstil, hvor der fokuseres pa hvor offe der handles, hvad der handles, for hvor meget
der handles og vor der handles samt hvordan (for eksempel informationssegning, prismatch og/eller kob) og
hvorfor (for eksempel bekvemmelighed og tilgeengelighed) malgruppen bruger de digitale medier.
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Eleven skal desuden kunne anvende livsstilsmodeller som for eksempel Minerva-modellen og Gallup
Kompas. Eleven skal have en faerdighed til at kunne udvalge en eller flere operationel(le) malgruppe (r) pa
baggrund af segmenteringsprocessen, for eksempel ved brug at SMUK-modellen. Eleven skal forsta, at det er
vigtigt at vide sa meget som muligt om malgruppen for at kunne malrette virksombedens marketingmix: til netop malgruppen.
Det skal for eksempel vare konkret for eleven, at virksombedens valgte sortiment er tilpasset malgruppen, at det valgte sociale
medje passer til mdalgruppen og at indholdet i for eksempel opsiag (billeder, tekst, indbold) er tilpasset malgruppen, og at
virksombedens valg af marketingmix begrundes i forhold il virksombedens malgruppe. Det kommer bl.a. til udtryk ved at
eleven for eksempel kan velge og begrunde indhold og billeder i forhold til malgruppen. For at gore det helt konkret for eleven
skal eleven bl.a. kunne velge mellem fx 3 forskellige billeder (og begrunde sit valg) til brug i et medie til en bestemt malgruppe.
Eleven skal kunne velge mellem fx 3 forskellige designs til en bestemt mailgruppe. Eleven skal kunne velge mellem 3
Jorskellige produkter og/ eller emballagevalg til en bestemt malgruppe osv. Hvad passer til hvilken malgruppe?

Eleven skal opna en fardighed i at kunne anvende metoder til at konkretisere en operationel malgruppes
offline/online kobsadferd, der gzlder behov (for eksempel ved brug af Maslows behovspyramide),
rationelle og sociale kebemotiver samt trends pa et konkret B2C-marked (for eksempel Apps, customization
og baredygtighed), herunder kobevaner, kobstyper, koberoller og beslutningsprocessen.

Anvendelse af digitale vaerktgjer

Eleverne skal anvende relevante afsatningsmassige digitale varktojer (se punkt 3.3) i undervisningen. I
forbindelse med segmentering og mélgruppevalg pd niveau D og C er det her oplagt, at lade eleverne
arbejde med de varktojer, der anvendes til at malrette aktiviteter/kampagner i de sociale medier til en
specifik mélgruppe, og hermed give dem forstielsen for, hvor pracist en malgruppe kan defineres og
hvordan virksomhederne arbejder med segmentering og malgruppe i praksis pa de sociale medier.

Inspiration til emnet eftersporgsel F-C

Emne Link/aktivitet

Gallup Kompas segmenter https: //www.tns-gallup.dk/da/gallupkompas
Gallup malinger https://www.tns-gallup.dk/da/reports
Radiolyttertal http://tvm.tns-gallup.dk/tvm/rpm/default.htm
Seertal http://tvm.gallup.dk/tvm/pm/

Facebook business https: / /www.facebook.com/business

Google Trends https://trends.google.dk/trends/?geo=DK

Virksomheder arbejder med at mélrette deres
markedsforingsaktiviteter online og pa de sociale medier. F4 en
virksomhed til at vise, hvordan de arbejder med at valge deres
malgruppe(r), og hvor pracist, de kan gore det — gerne direkte i den
online platform (for eksempel det konkrete sociale medie) og
dermed de varktojer, som virksomheden benytter. De kan ogsa vise
eksempler pd segmenteringskriterier (for eksempel hvem der liker
opslag, hvem der ser filmen osv.), hvordan de for eksempel
splittester, og hvordan de hele tiden arbejder med at blive bedre til
at “ramme” deres malgruppe med konkrete kampagner.

Virksomhed i undervisningen
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Emnet Udbud

(Fra fagbilag)

Emne 3. Udbud — Faglige mail

5.

Niveau F

Identificere vitksomhedens
konkutrrenter

Emne 3. Udbud — Kernestof

Snaever og bred
konkurrence

Niveau F - E

Eleven skal opnd en fardighed til at kunne udpege en given
virksomheds nzrmeste konkurrent, dvs. en konkurrent i snever
konkurrence ud fra folgende kriterie: “Samme produkt til samme

malgruppe”.

Eleven skal ogsd kunne referere, at en given virksomhed kan
valge at opfatte “alle andre virksomheder” som sine
konkurrenter i bred konkurrence, da alle virksomheder kamper

Niveau E

(vejledende tid er 10 %)
5.

Identificere virksomhedens
konkurrenter

Snazever og bred
konkurrence

om forbrugernes radighedsbelob.

Niveau D - C

Eleven skal opnd en viden om en konkret virksomheds eller et konkret produkts konkurrencesituation og
kunne identificere virksomhedens eller produktets konkurrenter fra snaver til bred konkurrence: “Samme

produkt til samme malgruppe

2 ¢
>

95«
>

samme produktkategor

Niveau D

Anvende metoder til at
beskrive
konkurrencesituationen for
et konkret produkt eller
vitksomhed

Snaver til bred
konkurrence
Markedsopdeling (effektivt,
latent marked)

Niveau C

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

Snaever til bred
konkurrence
Markedsopdeling (effektivt,
latent marked)

Tip til undervisning

Underviser kan skrive overskrifterne
”Snzver konkurrence” og “Bred

konkurrence” for en konkret
virksomhed pa tavlen og bede

eleverne finde eksempler pé de to

typer af konkurrence. Eksemplerne

skriver de pa en gul post-it, som de

placerer korrekt pa tavlen.

samme behov”” og “alle produkter”. Ved

“samme produkt til samme malgruppe” forstds de konkurrenter eller produkter, som salger/varende
nogenlunde det samme produkt til nogenlunde samme malgruppe, for eksempel. cola A og cola B.

Ved “samme produktkategori” forstis de konkurrenter eller produkter, som szlger/verende inden for den
samme produktkategori, for eksempel. kategorien “sodavand”. Ved “samme behov” forstas de
konkurrenter eller produkter, som opfylder de(t) samme behov, for eksempel behovet for “drikkevarer” ved
torst. Den sidste kategori “alle produkter” bestar af alle andre virksomheder eller produkter, som ogsa
kemper om forbrugernes ridighedsbelob.

Eleven skal ogsd opna en viden om, hvordan en konkret virksomhed kan beskrive sin konkurrencesituation
ved at opdele markedet i det effektive, det latente og det potentielle marked. Det effektive marked bestdr af
de kunder, som allerede kober produktet hos vitksomheden selv eller hos konkurrenterne. Det latente
marked bestar af de mennesker, som ikke keber produktet, men som kunne tenkes at komme til at kebe
det. Det effektive og det latente marked bestir tilsammen af virksomhedens potentielle marked.
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6.

Inspiration til emnet udbud F-C

Emne

Underretninger pa Google

Disruption i detailbranchen (kopier link)

Disruption i detailbranchen podcast
Disruption i detailbranchen video

Disruption i detailbranchen artikel

Virksomhed i undervisningen

Link/aktivitet

https:/ /www.google.com/alerts

https:/ /videnscenterportalen.dk/dsf/forloeb/disruption-4/ (kopier link)

https://soundcloud.com/user-331883074 / disruption-podcast («opier /ink)

https: / /www.youtube.com /watch?v=e-

rpSuGsC6M &list=PLOwk2I2h]7DsnFK1vv0zQird78tMVBLyH
http:/ /videnscenterportalen.dk /dsf/2018 /04 /13 /disruption/ (kopier /ink)

Fa en lokal virksomhed til at fortelle om arbejdet med deres konkurrenter:
Hvem er konkurrenterne, hvordan finder de information om dem? Og
hvordan bruger de denne viden i det daglige arbejde?

Emnet marketingmix

(Fra fagbilag)
Niveau F ‘

Niveau E

Emne 4. Marketingmix — Faglige mal (vejledende tid er 25 %)

Identificere en virksomheds
grundleggende
marketingmix i forhold til
malgruppen

6.

Identificere en vitksomheds
grundleggende
marketingmix i forhold til
malgruppen

Emne 4. Marketingmix — Kernestof

Produkt
Serviceydelse/fysisk produkt:
e  Kendetegn

e  Sortiment

Place

e  Beliggenhed

Pris

e  Kalkulationsfaktor

e  Grundleggende prismatch
Promotion

Online markedsforing:

. Sociale medier

Produkt
Serviceydelse/fysisk produkt:
e  Kendetegn

e  Sortiment

Place

e  Beliggenhed

Pris

e  Kalkulationsfaktor

e Grundleggende prismatch
Promotion

Online markedsforing:

. Sociale medier

6.

Niveau D

Anvende viden om en
virksomheds malgruppe til
at udarbejde simpelt
marketingmix

(online/ offline) for et
konkret produkt eller
virksomhed

Produkt
Serviceydelse/fysisk produkt:
e  Kendetegn

. Kvalitet
. Sortiment
Place

e Beliggenhedsformer

e  Channelmarketing (single,
multichannel, cross og
omni)

e  Kadetyper og
specialbutikker

Pris

e Metoder for
prisfastsattelse
(kalkulationsfaktor,
retrograd, fordeling og
psykologiske)

e Grundleggende
prismatch

Promotion

Online markedsforing:

e  Hjemmeside og webshop
e  Sociale medier

Niveau C

6.  Anvende viden om en

virksomheds malgruppe til
at udarbejde marketingmix
(online/ offline) for et
konkret produkt eller
virksomhed

Produkt
Serviceydelse/fysisk produkt:
e  Kendetegn

e Kuyalitet

U Sortiment

Place

e  Beliggenhedsformer

e  Channelmarketing (single,
multi, cross og omni)

o Kadetyper og
specialbutikker

Pris

e Metoder for
prisfastsxttelse
(kalkulationsfaktor,
retrograd, fordeling og
psykologiske)

e  Grundleggende prismatch

Promotion

Online markedsforing:

e  Hjemmeside, webshop og

app
o Sociale medier
o Cookies
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Niveau F - E

Eleven skal opna en fardighed til at kunne udpege en given virksomheds grundleggende marketingmix,
herunder produkt, pris, placering og promotion, i forhold til virksomhedens malgruppe.

Eleven skal kunne identificere kendetegn (for eksempel lagringsmulighed, hindgtibelighed, kundedeltagelse
og den oplevede kvalitet) for en given virksomheds serviceydelser eller fysiske produkt i forhold til
virksomhedens malgruppe. Derudover skal eleven kunne identificere produktets sortiment i forhold til
bredde og dybde.

Eleven skal endvidere kunne identificere en given virksomheds fysiske placering i forhold til
beliggenhedsformer og virksomhedens malgruppe (for eksempel om virksomheden er city-, center-, trafik-,
parkerings- og boligorienteret).

Derudover skal eleven kunne identificere en given virksomheds valgte kalkulationsfaktor til prisfastsettelse
for et givent produkt eller serviceydelse i forhold til virksomhedens malgruppe. Dertil skal eleven opna
feerdighed i at kunne foretage et grundleggende prismatch i forhold til konkurrenternes pris ved hjxlp af en
online sammenligningstjeneste.

Slutteligt skal eleven kunne identificere en given virksomheds anvendelse af sociale medier i forhold til
promotion af virksomheden og/eller dennes produkter/serviceydelser og med udgangspunkt i
virksomhedens malgruppe.

I forhold til online/offline under promotion, sa skal eleven vide, at der er forskel pa, hvordan
vitksomhederne markedsforer sig online og offline, men eleverne skal alene beskaftige sig med online
promotion og dermed kun reklamer, salespromotion (for eksempel konkurrencer) og PR pd et socialt
medie.

Niveau D -C

Eleven skal anvende deres viden om en konkret virksomheds malgruppe til at kunne udarbejde et
marketingmix, herunder produkt, pris, placering og promotion offline/online for et konkret produkt eller
virksomhed. Def er vigtigt, at eleven forstar, at jo mere virksombeden ved om sin malgruppe, jo bedre kan virksombeden
tilpasse sit marketingmix til netop malgruppen. Produkt, pris, place og promotion skal passe precist til malgruppen, og har
virksombeden ikke styr pd (nok viden om) sin malgruppe risikerer virksombeden, at ingen velger deres produfet.

Eleven skal kunne fastlegge kendetegn (for eksempel lagringsmulighed, hindgribelighed, kundedeltagelse og
den oplevede kvalitet) for en konkret virksomheds serviceydelser eller fysiske produkt i forhold til
virksomhedens malgruppe. Derudover skal eleven kunne fastlegge produktets sortiment i forhold til bredde
og dybde samt dets kvalitet, herunder dets smagsmaessige, funktionelle og tillegsydelsesmassige
kvalitetsegenskaber i forhold til en malgruppe.

Eleven skal endvidere kunne fastlegge en konkret virksomheds fysiske placering i forhold til
beliggenhedsformer og virksomhedens milgruppe (for eksempel om virksomheden er city-, center-, trafik-,
parkerings- og boligorienteret). Hertil skal eleven kunne fastlegge virksomhedens channelmarketing (for
cksempel single-, multi-, cross- og omnichannel) i forhold til vitksomhedens mélgruppe. Eleven skal
desuden opnd en viden om kadetyper (for eksempel egentlig, frivillig, hybrid og franchise kaede) og
kendetegn for specialbutikker, som de kan anvende til at begrunde en konkret virksomheds
forretningsmuligheder.

Derudover skal eleven kunne udarbejde forslag til en konkret virksomheds prisfastsattelse med
udgangspunkt i en viden om kalkulationsfaktor, fordelingskalkulation, retrogradskalkulation og psykologiske
priser ud fra virksomhedens maélgruppe. Dertil skal eleven opna ferdighed 1 at kunne foretage et
grundlaegeende prismatch i forhold til konkurrenternes pris vha. en online sammenligningstjeneste.
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Slutteligt skal eleven kunne fastlegge en konkret virksomheds anvendelse af online promotion, dvs.
hjemmeside, webshop og sociale medier i forhold til vitksomhedens produkter/serviceydelser og
virksomhedens malgruppe. Her skal farvevalg, design, billeder, sprog, typografi mm. veelges, sa det matcher malgruppen,
0g eleverne skal kunne begrunde deres valg i forbold til malgruppen.

Pa C-niveau skal eleven endvidere kunne fastlegge virksomhedens anvendelse af apps og cookies i forhold
til virksomhedens produkter/setviceydelser og vitksomhedens mélgruppe ved for eksempel at undersoge,

hvordan virksomheden bruger evt. apps og cookies til at markedsfore og salge sine produkter til
malgruppen.

I forhold til online/offline under promotion, sa skal eleven vide, at der er forskel pa, hvordan
virksomhederne markedsforer sig online og offline, men eleverne skal alene beskaftige sig med online
promotion og dermed kun med de former for reklamer, salespromotion (for eksempel konkurrencer) og
PR, som man meder p4 et socialt medie, pd en hjemmeside eller pd en virksomheds app. I den online
markedsforing bor eleverne ogsa stifte bekendtskab med en ”’social star” (en influencer) og influencer-
marketing.

Inspiration til emnet marketingmix F-C

Emne

Google Search Console

Online markedsforing

Online markedsforing podcast

Online markedsforing video

Online markedsforing artikel

Virksomhed 1 undervisningen

Link

https://search.google.com/search-console /about?hl=da

https:/ /videnscenterportalen.dk/dsf/forloeb/google-adwords/ (kopier link)

https:
(kopier link)

https:
(kopier link)

soundcloud.com/user-331883074/online-markedsforing-podcast

‘www.youtube.com/watch?v=3d1eBng3Qws&list=PLOwk2I2hJ7DuR2FKINLm7XlqS kEtaqTF

https:/ /videnscenterportalen.dk/dsf/2018 /05/02/online-markedsfoering /

(kopier link)

I en lokal virksomhed til at fortalle om deres marketingmix, herunder

begrunde deres valg i forhold til malgruppen.

Emnet service og kundebetjening

(Fra fagbilag)

Niveau F

Niveau E

Niveau D

Emne 5. Service og kundebetjening — Faglige mal (vejledende tid er 15 %)
7.

Emne 5. Service og kundebetje

Identificere god service for,
under og efter kobet i
forhold til vitksomheden
og kundetyperne

God/darlig kundeservice
og -ridgivning

Personlig fremtraden og
kommunikation
Kundetyper

7.

Identificere god setvice for,
under og efter kebet i
forhold til virksomheden
og kundetyperne

ning — Kernestof

God/datlig kundeservice
og -ridgivning

Personlig fremtraden og
kommunikation
Kundetyper

7.

Anvende viden om setvice
til at udarbejde simpelt
forslag til god service
(online/ offline) for, under
og efter kobet med
udgangspunkt i en konkret
virksomheds malgruppe

God/datlig kundeservice
og -ridgivning
Servicekoncepter og
servicepakken

Niveau C

Anvende viden om setvice
til at udarbejde forslag til
god setvice (online/offline)
for, under og efter kobet
med udgangspunkt i en
konkret virksomheds
malgruppe

God/darlig kundeservice
og -ridgivning
Servicekoncepter og
servicepakken
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Niveau F - E

Eleven skal opnd en fardighed til at kunne udpege serviceniveauet for en given virksomhed med henblik pa
at kunne identificere den givne virksomheds serviceniveau, dvs. dens servicetiltag for, under og efter kebet.

Eleven skal kunne identificere hvad god og darlig kundeservice og radgivning er gennem at traekke pd viden
om kropssproget, herunder 4 x 20-reglen, aktiv lytning, aben vs lukket kropsholdning for bade kunder og
ansatte. Derudover skal eleven kende til de 4 kundetyper: Den stille, den besverlige, den bedrevidende og
den talende kunde. Eleven skal desuden kunne udpege de forskellige karakteristika ved de 4 kundetyper og
identificere, hvad der skal til for at der ydes god kundeservice til hver af de 4 kundetyper.

Det er vigtigt, at eleverne prasenteres for eksempler fra deres valgte uddannelse pd god og ditlig
kundeservice og — ridgivning, sd de kan skelne mellem god og dérlig service i en given, praksisner situation
i deres fag. For eksempel skal frisoren mode 2 forskellige eksempler — et godt og et darligt eksempel — pa
hvordan man booker en tid til farvning over telefonen (hvad siger man til kunden, for at denne far en god
oplevelse?).

Niveau D -C

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 pd at kunne begrunde virksomhedens
serviceniveau, dvs. dens servicetiltag for, under og efter kobet 1 bade den fysiske sivel som den digitale
forretning og i forhold til virksomhedens malgruppe. Eleven traekker her pé 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 hvornir, der ydes
service 1 bide den fysiske forretning sdvel som for eksempel pd hjemmesiden for, under og efter kabet.

Eleven skal kunne begrunde (med simpelt forslag pa D-niveau) hvad god og datlig kundeservice og
radgivning er for en konkret virksomhed ved at traekke pa viden om kropssproget, herunder 4 x 20-reglen,
aktiv lytning, dben vs lukket kropsholdning for bade kunder og ansatte. Derudover skal eleven kunne
begrunde virksomhedens servicekoncept (for eksempel anvende viden om hvordan virksomheden yder
service til sin malgruppe i biade den fysiske og den digitale forretning) for, under og efter kobet. Hertil skal
eleven kunne begrunde, hvordan virksomhedens servicepakke ser ud, dvs. virksomhedens kerne- og
periferiydelser i forhold til malgruppen bade i den fysiske sidvel som den digitale forretning (for eksempel pa
virksomhedens hjemmeside) i forhold til malgruppen.

Det er vigtigt, at eleverne prasenteres for eksempler fra deres valgte uddannelse pd god og darlig
kundeservice og — ridgivning, sd de kan skelne mellem god og dérlig service i en given, praksisner situation
i deres fag. For eksempel skal detaileleven mode 2 forskellige eksempler — et godt og et dérligt eksempel —
péd hvordan man hjalper en kunde med at finde en serlig vare 1 butikken (hvad siger man til kunden for at
denne fir en god oplevelser).

Pa niveau C skal detaileleven made 3 forskellige eksempler — et godt, et ok og et darligt eksempel — pa
hvordan man for eksempel tilbyder et “mersalg/servicesalg” til en kunde i butikken - hvad siger man til
kunden for at denne far en god oplevelse? Forskellen pd et mersalg og et servicesalg er, at ved mersalg
tilbydes kunden altid en ”ekstra” vare uanset behov og situation, hvorimod ved et servicesalg tilbydes
kunden en relevant vare tilpasset kundens behov og situation.

Inspiration til emnet service og kundebetjening F-C

Emne Link/aktivitet

Fa en lokal virksomhed til at fortelle om deres servicekoncept, og hvordan

Virksomhed i undervisningen . . .
; de trener medarbejderne i service.
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2.3 Supplerende stof

(Fra fagbilag)

Afhzngig af uddannelse suppleres med et eller flere af nedenstaende stofomrader: (vejledende tid er 20 %)

Niveau F
Valg min. 1 omride

Emne 1. Virksomhedsforstaelse

1. Konceptudvikling

Emne 2. Eftersporgsel

Emne 3. Udbud

Emne 4. Marketingmix

2. Online Markedsforing:
Hjemmeside og webshop

3. Offline markedsforing:
Reklamer, sales
promotion og PR

4. Butiksindretning og
vareeksponering (ABC-
pladser)

Emne 5. Service og kundebetj

5. Konflikttrappen og
reklamationer
6. Salgstrappen

Niveau E
Valg min. 2 omrider

1. Konceptudvikling

2. Online Markedsforing:
Hjemmeside og
webshop

3. Offline markedsforing:
Reklamer, sales
promotion og PR

4. Butiksindretning og
vareeksponering (ABC-
pladser)

ening

5. Konflikttrappen og
reklamationer

6.  Salgstrappen

10.
11.

11.

12.

Niveau D
Valg min. 3 omrider

E-handelslov og
markedsforingslov

Malgrupper og
segmentering pa B2B-
markedet
Kobsadfard pa B2B-
markedet

Konkurrenceform
(monopol, duopol,
fuldkommen
konkurrence) og
konkurrencemassige
positioner (markedsleder,
-udfordrer, -folger og
niche)
Konkurrentanalyse
Disruption

Online markedsforing:
SEM, SEO,
loyalitetsprogrammer og
kundeklubber, herunder
indsamling og anvendelse
af big data

Offline markedsforing:
Reklamer, sales
promotion og PR
Butiksindretning og
vareeksponering (ABC-
pladser og XYZ-varer)
Branding og CSR
Relationsmarkedsforing
(B2B)

Borgerservice
online/offline
Salgstrappen

10.

11.
12.

13.

14.

Niveau C
Valg min. 4 omrider

Forretningsmodeller pa det
offentlige marked
E-handelslov og
markedsforingslov

Milgrupper og
segmentering pa B2B-
markedet
Kobsadfard pi B2B-
markedet

Konkurrenceform
(monopol, duopol,
fuldkommen konkurrence)
og konkurrencemassige
positioner (markedsleder, -
udfordrer, -folger og niche)
Konkurrentanalyse
Distuption

Online markedsforing:
SEM, SEO,
loyalitetsprogrammer og
kundeklubber, herunder
indsamling og anvendelse
af big data

Offline markedsforing:
Reklamer, sales promotion
og PR

Butiksindretning og
vareeksponering (ABC-
pladser og XYZ-varer)
Branding og CSR
Relationsmarkedsforing

(B2B)

Borgerservice
online/offline
Salgstrappen

Det supplerende stof uddyber og perspektiverer kernestoffet og skal maélrettes elevens uddannelsesretning.
Afhengig af niveau valges minimum et til fire omrader i det supplerende stof. Undervises der pd niveau F
veelges min. 1 omrade tilpasset elevens uddannelsesretning for eksempel 2. Online markedsforing:
Hjemmeside og webshop — der ma gerne vzlges flere - og undervises der pa niveau D vzlges min. 3
omréder tilpasset elevens uddannelsesretning. De supplerende stofomrader skal opfylde det faglige mal — og
dermed taksonomien — der horer til det pagzldende stofomrade.
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Det supplerende stof i de merkantile uddannelser kan med fordel tilrettelegges i sammenhang med det
uddannelsesspecifikke fag (USF), og derved sikre, at det valgte supplerende stof er tilpasset elevens valgte
uddannelsesretning (for de tekniske uddannelser se lengere nede i teksten). Larerteamet kan planlaegge
helhedsorienteret for at afdakke hvilke mal i fagene, der kan supplere hinanden og opna en synergieffekt.
Derved malrettes undervisningen elevens uddannelsesvalg, og lering bade i USF og grundfaget styrkes.

Pa detailhandelsuddannelsen vil det vaere oplagt at vaelge omrdde 2: E-handelslov og markedsforingslov,
omride 8: Online markedsforing, omrade 10: Butiksindretning og omride 13: Salgstrappen pd niveau C som
et minimum.

Pa kontoruddannelsen vil det vare oplagt at valge omride 1: Forretningsmodeller pd det offentlige marked
og omride 13: Borgerservice online/offline samt min. to ovrige omrader pa niveau C.

Pa handelsuddannelsen vil det vaere oplagt at velge omrade 3: Malgrupper og segmentering pd B2B-
markedet, omrdde 4: Kobsadferd pa B2B-markedet, omrade 12: Relationsmarkedsfering (B2B) samt
omrade 14: Salgstrappen pd niveau C som et minimum.

Undervises der i faget pa de tekniske uddannelser, som for eksempel frisoruddannelsen pa niveau F, vil det
vare oplagt at vaelge omrade 2: Online Markedsforing: Hjemmeside og webshop og/eller omride 4:
Butiksindretning og reklamationer.

Det vigtigste i valget af supplerende stofomrader er, at det skal give mening for eleven i forhold til dennes
uddannelsesretning. Den vejledende tid pé niveau C er ca. 20% til det supplerende stof og mindre pa de
ovrige niveauer som folge af ferre stofomrader.
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3. Tilretteleggelse

3.1 Didaktiske principper

(Fra fagbilag)

Undervisningen tager udgangspunkt i elevernes egen dagligdag og deres valgte uddannelse og skal i muligt omfang
inddrage elevernes erfaringsgrundlag.

Undervisningen tilrettelegges som en vekselvirkning mellem praksisnaer teori og praktiske opgaver, og alle emner
sattes i relation til den aktuelle erthvervsuddannelse. Det teoretiske stof sxttes sa vidt muligt ind i en praktisk og
virkelighedsnar kontekst.

Afsztning er et dynamisk fag. For at levendegore faget er det vigtigt at inddrage aktuelle emner og innovative
vitksomheder fra elevernes erhvervsfaglice uddannelse i undervisningen.

Nutidens unge faerdes pa online medier og eksponeres her for en stor maengde reklame fra mange
forskellige virksomheder. Den viden og de eksempler, som eleverne har som forbrugere herfra (deres
erfaringsgrundlag), bor inddrages i undervisningen sa vidt muligt for at bidrage til elevernes motivation.

Elevernes tankegang og handling som forbrugere skal overfores til, hvordan virksomheders tankegang og
handlinger er for at opfylde forbrugernes mere individuelle og alsidige behow.

Fagets mil bor i stor udstrakning skulle opnids ved anvendelse af helhedsorienteret og praksisbaseret
undervisning. Arbejdet med de mange begreber og metoder ber tilretteleegges anvendelsesorienteret og
milrettet elevens erhvervsuddannelse, sa eleven kan se meningen med og forstd anvendelsen af det, eleven
lzerer. Samtidigt er det vaesentligt, at eleven nér frem til en forstelse, som peger ud over
undervisningssituationen mod elevens uddannelsesomride og det erhverv, eleven skal udeve efterfolgende.

Online markedsforing og nye digitale produkter pavirker markederne og virksomhederne i storre og storre
grad, og tvinger virksomhederne til hele tiden at folge med og tilpasse sig de muligheder, de nye digitale
produkter giver. Derfor er det vigtigt i undervisningen hele tiden at folge de virksomheder, der udvikler de
nye produkter og ikke mindst de virksomheder, der anvender teknologien til deres konkurrencefordel, sd
eleven er opdateret pa ”det nyeste” inden for deres fag, nir de starter i deres praktikvirksomhed.

3.2 Arbejdsformer

(Fra fagbilag)

I undervisningen skal der anvendes afvekslende og elevaktiverende arbejdsformer, hvor eleverne fiar mulighed for at
arbejde med praksisnare emner og ovelser med afsxt i eksisterende virksomheder og deres aktiviteter inden for faget.

Eleverne arbejder bade individuelt og i grupper med fokus pa en anvendelsesorienteret tilgang til fagets stof og
udvikling af deres innovative kompetencer. Progressionen sker gennem oget kompleksitet og omfang i de ovelser og
cases og typer af virksomheder, der arbejdes med. Faget kan med fordel udfoldes med bl.a. foredrag, rollespil og
fremlaeggelser.

Som en motiverende faktor bor der i faget indga aktiviteter i form af besog fra eksterne aktorer eller
vitksomhedsbesog, hvor den eksterne aktor/virksomheden bidrager med vitkelighedsnare, aktuelle og succesfulde
aktiviteter i relation til det faglige kernestof.
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I undervisningen kan indga forskellige arbejds- og samarbejdsformer som for eksempel klasseundervisning,
oplaeg, casearbejde, projektarbejde, individuelt arbejde, par arbejde, gruppearbejde, skriftligt arbejde samt
tremleggelse. Arbejdsformerne bor lobende evaluere og justeres i forhold til deres effekt pa elevernes
leringsudbytte. Ved valg af arbejdsformer kan folgende kriterier indga:

e ateleverne er medskabere af undervisningen Tip til undervisningen
. u
e at cleverne deltager aktivt i undervisningen

Bed eleverne selv finde
eksempler pa virksomheder med

. . succes og forklare drsagen til
Arbejdsformen bor vare undersogende, cksperimenterende og virksomﬁe dens succes ge ller finde

reﬂekteren.de, sa den skaerpe? eleyens interesse og motivation for faget. gode eksempler pa nye trends
Undervisningen bor beskaftige sig med innovative og succesfulde inden for elevernes valgte
virksomheder inden for elevens erhverv, sa eleven far forstielse for erthverv.

tidens trends, og hvad der skaber en succesfuld virksomhed.

e at eleverne udvikler sig fagligt

Det er vigtigt, at inddrage virksomheder i undervisningen, og at de virksomheder, som deltager i
undervisningen er godt kladt pa i forhold til det faglige indhold, si det ikke blot bliver en “salgstale” fra
virtksomheden, men et konkret og specifikt afsetningsrelateret indhold.

Se hvordan du finder relevante virksomheder samt eksempler pa virksomhedsinddragelse i undervisningen
pé emu.dk.

3.3 It i undervisningen

(Fra fagbilag)

Digitale teknologier inddrages som et motiverende redskab og som en stotte for elevens lereproces i faget. De digitale
teknologier og verktojer kan anvendes til:

1. Informationssegning,
2. bearbejdning og formidling, herunder relevante afsetningsmessige digitale vaerktojer samt
3. samarbejde og vidensdeling.

Endelig kan digitale teknologier bidrage til den virkelighedsnzre og aktuelle undervisning gennem for eksempel
videoopkald.

It og medier fylder meget i undervisningen i faget afsztning, dels som varktoj i arbejdet med
informationssegning og den online markedsforing og dels som redskab for lereprocesserne i
undervisningen. Gennem undervisningen skal faget bidrage til at udvikle elevernes digitale dannelse;
analytisk, kritisk og kreativ forstdelse af it og medier og ikke mindst leere eleverne at forstd og anvende de
digitale vaerktojer inden for online markedsforing.

Under afsetningsmaessige digitale vaerktojer horer sociale medier. I arbejdet med sociale medier skal
eleverne introduceres for de platforme, som virksomhederne arbejder pa og med pé de sociale medier. Her
skal eleverne introduceres for de varktojer, der anvendes til at malrette aktiviteter i de sociale medier til en
specifik mélgruppe, deres mulige annonceformater samt (pd niveau D og C) ogsd de mange
milingsvarktojer, og hvordan de kan anvendes til optimering af markedsforingen. Det er ikke et krav, at
eleverne arbejder med mange forskellige sociale medier, men langt vigtigere at der valges et enkelt socialt
medie i undervisningen — helst i relation til deres erhverv - og eleverne i hojere grad kan bruge og forstar
dette medie.
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Ogsi digitale livstilsmodeller til segmentering og mélgruppevalg er relevante at inddrage pd niveau D og C,
savel som dataanalytiske varktojer til hjemmesider i forbindelse med online markedsforing og anvendelse af
big data. Det kan vare svart for eleverne at forstd, hvad dataanalystiske vaerktojer kan, og hvordan de
bruges. Derfor kan filmmateriale vaere godt til at vise, hvordan vearktejerne virker, hvilke data der er
tilgeengelige, og hvordan de kan bruges til optimering af et website, hvis ikke eleverne har mulighed for at
afprove verktojet i praksis. Eleverne kan sa i praksis analysere data ud fra skerm-print eksempler og
efterfolgende udarbejde forbedringsforslag, eller de kan arbejde med dataudtrzk i et regneark som
eksempel.

Der er mange frit tilgeengelige informationer pa nettet om og af virksomhederne og deres adferd. Det giver
gode muligheder for at eksemplificere mange af de teorier og modeller, der arbejdes med i afsatningen og
ikke mindst at inddrage virkelighedsnare problemstillinger.

Der er et stort udbud af frit tilgeengelige undervisningsplatforme og netbaserede applikationer, der kan
understotte lereprocesserne i faget. Det giver bl.a. gode muligheder for at kommunikere, samarbejde,
videndele og lobende vejlede eleverne.

Videoopkald kan vare en nem og hurtig made at inddrage virksomheder i en travl hverdag. Det kraver
nedvendigvis ikke den store forberedelse hverken for virksomheden eller underviseren, og blot 15 minutter
i en lektion kan veare inspirerende og meget relevant for eleverne.

Se mere om videoopkald i undervisningen pd EMU.dk.

3.4 Samspil med andre fag

(Fra fagbilag)

Faget gennemfores s vidt muligt i samspil med andre fag i uddannelsen. Ud fra en konkret vurdering beskriver
skolen i den lokale undervisningsplan, hvordan faget gennemfores i samspil med andre grundfag eller erhvervsfag pa
grundforleb 1 og med andre grundfag eller det uddannelsesspecifikke fag pa grundforleb 2 og hovedforleob.

Det skal vaere klart og tydeligt for eleven, at fagets interaktion med andre fag kan fremkalde losninger pa
konkrete praksisnzre problemstillinger.

I praksis kan eksempler herpa vare:

e  Virksomhedsekonomi kan inddrages i arbejdet med forslag til forbedret skonomiske effektivitet.

e Dansk kan inddrages i elevens arbejde med at malrette reklame til malgruppen pa for eksempel sociale
medier samt beskrivelse af behov og livsstil.

e Samfundsfag kan inddrages i elevernes beskrivelse af udviklingen i befolkningens sammensatning,
kobeevne, national og international skonomi.

Samtidig er det oplagt at arbejde med faget afsetning i det uddannelsesspecifikke fag, specielt pa de
merkantile uddannelser, hvor fagets supplerende stofomrader passer sammen med de faglige mal i det
uddannelsesspecifikke fag (USF). Her kan eleverne for eksempel ogsd med fordel arbejde med det
praksisnaere i sociale medier og for eksempel oprette en professionel side med opslag pa et socialt medie.

Faget er tillige et praksisnaert og vigtigt fag i de merkantile uddannelser og dele af faget er oplagt at arbejde
med i den helhedsorienteret og projektorganiseret introducerende, erhvervsfaglig undervisning pa
grundforlobets 1. del og derved hjzlpe eleven til at opbygge merkantile kompetencer og blive atklarede om
deres uddannelsesvalg. Faget afsetning er bl.a. foreneligt med mange af de faglige mal i erhvervsfagene
Faglig dokumentation, Faglig kommunikation og Innovation.
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4. Dokumentation

(Fra fagbilag)

Eleverne skal udarbejde dokumentation i faget uanset fagligt niveau og prove.

Niveau F og E

Niveau D og C

Som led i undervisningen arbejder eleven med en
brancherelevant case udarbejdet af skolen eller en
virksomhed, hvor fagets metoder og modeller anvendes
til belysning af en konkret problemstilling.

Casen skal dakke faget bredt og omfatte mindst fire af
de faglige mal og tilherende kernestof.

Casearbejdet kan dokumenteres med for eksempel en
praesentation, en hjemmeside, en professionel side pa et
socialt medie eller en video. Skolen fastsztter produkt
og dokumentationens minimum omfang af skriftligt

arbejde.

Casen kan udarbejdes af hojst tre elever i fellesskab og
alle har ansvaret for hele dokumentationen. Hvis casen
udarbejdes i grupper skal gruppens samarbejde og
tilretteleggelse af arbejdet dokumenteres.

Elevens casearbejde skal godkendes af underviser og
indga i elevens afsluttende standpunktsbedemmelse.

Som led i undervisningen arbejder eleven med en
brancherelevant case udarbejdet af skolen eller en
virksomhed, hvor fagets metoder og modeller anvendes
til belysning af en konkret problemstilling.

Casen skal dekke faget bredt og omfatte mindst fem af
de faglige mal og tilherende kernestof.

Casearbejdet kan dokumenteres med for eksempel en
presentation, en minirapport, en hjemmeside, en
professionel side p4 et socialt medie eller en video.
Skolen fastsatter produkt og dokumentationens
minimum omfang af skriftligt arbejde.

Casen kan udarbejdes af hojst tre elever i fxllesskab og
alle har ansvaret for hele dokumentationen. Hvis casen
udarbejdes i grupper skal gruppens samarbejde og
tilretteleeggelse af arbejdet dokumenteres.

Elevens casearbejde skal godkendes af underviser for at
eleven kan indstilles til den afsluttende prove.

Dokumentationsopgaven indgér i den afsluttende
prove.

Dokumentationsopgaven kan udarbejdes individuelt eller i grupper af hojst tre elever. Det anbefales, at
cleverne har forskellige dokumentationsopgave, enten i form af forskellige virksomheder eller indhold i

opgaven.

Skolen definerer, hvilke produkter, som skal udarbejdes i opgaven samt omfanget af skriftlig arbejde. En
prasentation 1 udelukkende stikordsform anses ikke for at vare tilstrakkeligt skriftligt arbejde pa niveau D
og C. Her bor der minimum vare eksempler pa sammenhangende tekst i forhold til en malgruppe eller for
cksempel en udferlig beskrivelse af malgruppen (for eksempel en persona).

Skolen bor ligeledes definere, hvilke digitale varktojer, eleverne kan/skal benytte til losningen af
dokumentationsopgaven samt fastsatte krav til elevernes it-kompetencer, nir verktojerne benyttes. Det kan
veere overholdelse af designkrav eller bestemte funktionaliteter i et program, som eleven som minimum skal
anvende i losningen. Ved anvendelse af et prasentationsprogram kan der for eksempel i opgaven stilles krav
om, at eleven anvender ~overgange” og “animationer” hensigtsmassigt i praesentationen, eller hvis der
arbejdes 1 et socialt medie kan der stilles krav til anvendelsen af forskellige ”annonceformater”.

Dokumentationsopgaven kan enten fremlaegges pa klassen eller eleverne kan for eksempel aflevere en
videooptagelse af opgaven. Videooptagelser kan have den fordel, at de kan tidsstyres stramt (eleverne far for
eksempel max 5 minutter til deres videoprasentation), og efterfolgende kan de evt. vises pd klassen (hvis
eleverne har givet samtykke).

Det er ikke nedvendigt, at dokumentationsopgaven udarbejdes til slut i undervisningsforlebet. Underviseren
kan ogsd valge, at eleverne arbejder med dokumentationsopgaven lobende i faget, og lade eleverne for
eksempel aflevere opgaven over flere omgange. Det kan evt. vare i forbindelse med (eller umiddelbart efter)
afslutningen pad hvert fagligt mil/emne med tilhorende kernestof.
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Dokumentationsopgaven skal indga i den afsluttende prove. I en caseeksamen indgar
dokumentationsopgaven som et enkelt undersporgsmal til en eller flere af caseopgaverne — gerne som
perspektivering, hvor det giver mening i forhold til det behandlede stofomrade i caseopgaven. lkke som en
caseopgave i sig selv, hvor hele caseopgave 7 for eksempel kun omhandler elevens dokumentationsopgave.

5. Evaluering

5.1 Lebende evaluering

(Fra fagbilag)

Béde undervisningen og elevens udbytte heraf evalueres lobende, og det sikres ved undervisningens afslutning, at der
har vaeret benyttet forskellige evalueringsformer. Evalueringens formil er at understotte progressionen i den enkelte
elevs lering og skal sikre, at eleverne reflekterer over deres faglige udvikling i sammenhzng med faget og
erhvervsuddannelsen som helhed.

Den lobende evaluering i faget har til formél at understotte progressionen i elevens laering og fremme en
proces, hvor eleverne reflekterer over deres faglige udvikling i sammenhang med den valgte
erhvervsuddannelse.

Evalueringen har til formadl at vejlede eleven om standpunkt og udbytte af undervisningen. Det vil normalt
forega som feedback i den daglige undervisning, hvor elevens fokus skerpes, sd leringen kan optimeres.

I forbindelse med den lobende evaluering er det vigtigt, at bedommelsen foregar systematisk, og at
bedommelseskriterierne er tydelige for eleven, sa eleven har mulighed for at male sig op ad de krav, der
stilles i undervisningen. Pracise, synlige og italesatte bedemmelseskriterier er en forudsatning for
meningsfuld og motivationsskabende evaluering.

Eleverne skal blive sa dygtige, som de kan. Det betyder, at undervisningen tilretteleegges ud fra elevernes
forudsatninger for at lere, og at undervisningen evalueres for at justere den fortsatte undervisning.
Elevernes feedback pa, hvad der giver laering for dem, er dermed et vardifuldt varktej for underviser.

5.2 Afsluttende standpunktsbedgmmelse

(Fra fagbilag)

Nir eleven har afsluttet undervisningen afgives en standpunktskarakter, der udtrykker elevens aktuelle standpunkt.
Eleven bedemmes i forhold til fagets mal, og karakteren gives pa baggrund af elevens dokumentation og evrige
prastationer og munder ud i en samlet vurdering af elevens kompetencer i faget.

Standpunktskarakteren er lererens vurdering af elevens standpunkt ved undervisningens afslutning. Den

gives i forhold til, i hvor hej grad eleven opfylder fagets mél pd det tidspunkt, hvor karakteren gives.
Standpunktskarakteren gives pd baggrund af en samlet vurdering af elevens praestation og niveau.
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5.3 Afsluttende prove

(Fra fagbilag)

Ved proven gzlder reglerne i Bekendtgorelse om prover og eksamen i grundleggende erhvervsrettede uddannelser.

Der atholdes ikke afsluttende prove pa niveau F og E.

Der henvises til § 9 for uddannelser, der udbydes med caseeksamen.

Skolen valger for det enkelte hold én af folgende to proveformer:

Proveform a: Caseeksamen

Niveau D og C

Proveform b: Lodtrukken opgave

Niveau D og C

Proven afholdes som en caseeksamen med en
caseundervisningsdag og efterfolgende 30 minutters
individuel mundtlig prove.

Caseundervisningsdag
Caseundervisningsdagen foregir pa skolen som en
undervisningsdag pa 6 klokketimer med underviser.

Underviser forbereder 5-7 ukendte caseopgaver, som
udleveres ved caseundervisningsdagens begyndelse.
Elevens dokumentationsopgave indgar i de 5-7 ukendte
caseopgaver.

Opgaveszttet, der danner grundlag for proven, skal
dzkke de vasentlige faglige mal i faget. Hver af de 5-7
caseopgaver bestér af et passende antal sporgsmal inden
for et eller to faglige mal.

Eleven loser alle 5-7 caseopgaver pa skolen og afleverer
casebesvarelsen individuelt til skolen ved
caseundervisningsdagens afslutning.

Mundtlig prove
Den mundtlige prove pabegyndes 1. hverdag efter
caseundervisningsdagen.

Proven bestar af 30 min. mundtlig eksamination inkl.
votering.

Eleven eksamineres i mindst to af de 5-7 caseopgaver,
som eleven udarbejdede pa caseundervisningsdagen.
Caseopgaverne valges af censor.

Eleven prasenterer besvarelsen af caseopgaverne og
efterfolgende stiller eksaminator eksaminanden 2
ukendte almenfaglige sporgsmal relateret til den enkelte
caseopgave, som eksaminator har forberedt inden
proven.

De udarbejdede caseopgaver inkl. de 2 almenfaglige
sporgsmal til hver caseopgave sendes sammen med en
beskrivelse af undervisningen, herunder skolens
formulering af dokumentationsopgaven, til censor ved
prove.

Der atholdes en mundtlig prove. Proven tager
udgangspunkt i en lodtrukken, praktisk orienteret og
ukendt opgave samt elevens dokumentation. Skolen
udarbejder de ukendte opgaver. Den enkelte opgave ma
hojst anvendes ved tre eksaminationer pd samme hold.
Et opgavesat skal i al vasentlighed dakke de faglige
mal og kernestoffet.

Eleven har 30 minutters forberedelsestid til losning af
den lodtrukne praktisk orienterede opgave. I
forberedelsen medbringer eleven egne noter og
materialer anvendt i undervisningen.

Eksaminationen varer ca. 30 minutter inklusive
votering.

Eksaminationen er todelt. Forste halvdel bestér af
elevens presentation og losning af den ukendte opgave
samt en efterfolgende samtale om opgaven mellem
cksaminand og eksaminator.

Anden halvdel bestar af elevens fremlaeggelse af
dokumentationsopgaven med efterfolgende dialog.

Det udarbejdede provemateriale sendes sammen med
en beskrivelse af undervisningen, herunder skolens
formulering af dokumentationsopgaven, til censor ved
ptove.
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Der afholdes ikke afsluttende prove pa niveau F og niveau E.

Pa niveau D og C vezlger skolen mellem preveform a) og proveform b). Dette gzlder dog ikke, hvis
uddannelsen er omfattet af bestemmelserne om caseeksamen, jf. bestemmelserne i § 9 i bekendtgorelse om
grundfag, erhvervsfag og erhvervsrettet andetsprogsdansk, nar faget gennemfores inden for folgende
uddannelser:

1) Detailhandelsuddannelse med specialer.
2) Eventkoordinatoruddannelsen.

3) Finansuddannelsen.

4) Handelsuddannelse med specialer.

5) Kontoruddannelse med specialer.

I den lodtrukne opgave udformes proveopgaven i relation til elevens uddannelsesvalg, og den bor have et
omfang passende til forberedelsestiden. For dokumentationsopgaven bor ligeledes tilstrabes, at samme
opgave hojst anvendes tre gange pa samme hold (for eksempel ved at eleverne arbejder med forskellige
virksomheder i dokumentationsopgaven).

For caseeksamen henvises til serskilt vejledning.

5.3.1 Eksaminationsgrundlag

(Fra fagbilag)
Ved proveform a er eksaminationsgrundlaget elevens dokumentation og elevens losning af de 5-7 caseopgaver.
Ved proveform b er eksaminationsgrundlaget elevens dokumentation og elevens losning af den ukendte lodtrukne

opgave.

Eksaminationsgrundlaget er det faglige stof eller materiale, der eksamineres ud fra. Ud fra
cksaminationsgrundlaget skal det vaere muligt for eleven at demonstrere opnéelse af de okonomiske mal.

I begge proveformer indgir elevens dokumentation som eksaminationsgrundlag. I proveform a) er
cksaminationsgrundlaget tillige elevernes losning af de caseopgaver, som censor udpeger som grundlag for
cksaminationen, mens det i proveform b) er losningen af den ukendte lodtrukne opgave.

5.3.2 Bedemmelsesgrundlag

(Fra fagbilag)

Ved proveform a er bedemmelsesgrundlaget en helhedsvurdering af elevens losning af caseopgaven og elevens
mundtlige prastation.

Ved proveform b er bedemmelsesgrundlaget en helhedsvurdering af elevens losning af den ukendte lodtrukne opgave
og elevens mundtlige prestation.

Bedommelsesgrundlaget er de produkter, processer eller prastationer, der gores til genstand for
bedommelsen. Bedemmelsesgrundlaget i faget afsetning er en kombination af en helhedsbedemmelse og
elevens mundtlige prastation.

Caseopgaven eller den ukendte lodtrukne opgave helhedsbedommes, mens dokumentationsopgaven
udelukkende bedommes pa den mundtlige prastation, hvilket galder for begge proveformer.

Eleven skal kende bedommelsesgrundlaget fra undervisningens begyndelse.
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5.3.3 Bedommelseskriterier

(Fra fagbilag)

Bedommelsen er en vurdering af, i hvilken grad eksaminandens prastation opfylder de faglige mal, som er angivet i

pkt. 2.1. Se 1 ovrigt § 8 stk. 3.

Skolen kan uddybe provens specifikke bedemmelseskriterier i forhold til de vaesentlige mal og krav, som skolen har
udvalgt i forhold til proven samt i provens bedemmelsesgrundlag.

I bedemmelse af elevens prastation i faget leegges vagt pa folgende:

Niveau F Niveau E Niveau D Niveau C
Eleven udtrykker sig Eleven udtrykker sig i et Eleven udtrykker sig i et Eleven udtrykker sig klart
under vejledning i et fagligt sprog korrekt fagligt sprog og pracist i et korrekt
fagligt sprog fagligt sprog

Eleven inddrager under
vejledning relevante og
aktuelle eksempler fra
praksis

Eleven udviser under
vejledning forstaelse for
brugen af enkle modeller

Eleven udviser forstielse
for malgruppens
betydning for
virksomhedens
marketingmix og kan
under vejledning fortalle
om valg i forhold til
malgruppen

Eleven giver under
vejledning eksempler pa
online/offline aktiviteter

Eleven giver under
vejledning eksempel pé en
trend inden for sit
erhverv.

Eleven inddrager
relevante og aktuelle
eksempler fra praksis

Eleven udviser forstielse
for brugen af enkle
modeller

Eleven udviser forstielse
for malgruppens
betydning for
virksomhedens
marketingmix og kan
fortelle om valg i forhold
til malgruppen

Eleven giver eksempler pa
online/offline aktiviteter

Eleven giver eksempel pa
en trend inden for sit
erhverv.

Eleven inddrager
konkrete, relevante og
aktuelle eksempler fra
praksis

Eleven udviser forstaclse
for brugen af modeller og
argumenterer for sine valg

Eleven udviser forstielse
for malgruppens
betydning for
virksomhedens
marketingmix og kan
argumentere for valg i
forhold til malgruppen

Eleven sammenligner
offline og online og giver
eksempler pa
online/offline aktiviteter

Eleven giver konkrete
eksempler pa trends inden
for sit erhverv.

Eleven inddrager
selvstendigt konkrete,
relevante og aktuelle
eksempler fra praksis

Eleven udviser forstaelse
for brugen af modeller og
argumenterer selvstendigt
for sine valg

Eleven udviser forstaelse
for malgruppens
betydning for
virksomhedens
marketingmix og kan
selvsteendigt argumentere
for valg i forhold til
malgruppen

Eleven sammenligner
selvstendigt offline og
online og giver eksempler
pé online/offline
aktiviteter

Eleven giver selvstendigt
konkrete eksempler pa
trends inden for sit
erhverv.

1 fagbilaget for afsatning er udformet 6 eksempler pa bedemmelseskriterier pé et overordnet plan.
Eksemplerne kan bruges som rammer for arbejdet med bedemmelseskriterier pa skolen i faget (gerne i

forhold til arbejdet 1 undervisningen men ogsa i elevens standpunktsbedommelse), og ikke mindst som afsat

til at udforme mere konkrete bedemmelseskriterier i forhold til proven i faget.

Mange af bedemmelseskriterierne galder for alle eller flere af de faglige mal. For eksempel er det forste og
det andet bedommelseskriterie galdende for alle faglige mal, det fjerde bedommelseskriterier er saerligt
relevant for det faglige mal om marketingmixet osv.

Det er vigtigt, at der pa skolen er en dialog om, hvordan de konkrete bedommelseskriterier skal udmontes.
Formilet er at tydeliggore for elev, lerer og censor, hvad der skal til for at opnd en bestemt karakter.
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Det er hensigtsmaessigt, at skolen udarbejder bedemmelseskriterier for hvert enkelt fagligt mal i faget,
herunder ogsd bedemmelseskriterier for elevens brug af relevante digitale varktojer til hvert fagligt mal. Et
bedommelseskriterie til det forste faglige mal om distributionskaden med brug af et prasentationsverktoj

kan se ud som folgende:

Niveau F

Niveau E

Niveau D

Niveau C

Eleven benytter
overskrifter og punkttegn
korrekt ifolge designregler
(gestaltlovene)

Eleven benytter
overskrifter, punkttegn og
billedvarktojer korrekt
ifolge designregler
(gestaltlovene)

Eleven benytter
overskrifter, punkttegn og
billedvarktojer korrekt
ifolge designregler samt
overgange og animationer
korrekt ifolge designregler
(gestaltlovene)

Eleven benytter
overskrifter, punkttegn,
billedvarktojer og
overgange og animationer
samt hyperlinks til
eksempler pa
virksomheder korrekt
ifelge designregler
(gestaltlovene)

I forhold til proven og elevens karakter kan der med fordel i bedemmelsen arbejdes med uvasentlige og
vasentlige mangler, eftersom dette er det bzerende i 7-trinsskalaen. Nedenstdende er eksempler pa arbejdet
med uvasentlige og vaeesentlige mangler i forhold til dele af et fagligt mal pd niveau C.

Eksempel pa bedommelseskriterie niveau C

Fagligt mal

1. Redegore for en virksomheds distributionskaede

Kernestof

Produktionsvirksomheder
Engrosvirksomhed
Detailvirksomhed

Forbrugere

Blandede virksomheder

Bedommelseskriterie 12

Eleven har viden om, at virksomhederne har forskellige distributionskader og
kan redegore for varernes vej fra producent til forbruger samt kendetegn for
de forskellige virksomhedstyper.

Uvasentlige mangler

e Ved ikke at forbruger og slutkunde er det samme
e Kan ikke nzvne et eksempel pé en ”’blandet” virksomhed

Vasentlige mangler

e Kender ikke “rakkefolgen” korrekt
e Kan ikke skelne mellem engros og detail
e Ved ikke hvad en forbruger er

e Ved ikke at detail salger til forbruger

e Ved ikke at engros sxlger til andre virksomheder

e  Kan ikke navne et eksempel pa en produktionsvirksomhed
e Ved ikke at en produktionsvirksomhed producerer varer
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