Innhold

Forord

Å være salgsmedarbeider

Å løse eksamensoppgaver

Oppbygningen av boka

DEL 1 – tverrfaglig praksislæring 

Arbeidsområde 1  – Bedriften din

Kapittel 1 Bransjen din





Kapittel 2 Organisering av bedriften din



Arbeidsdeling





Organisasjonsformer




Kapittel 3 Personalpolitiske retningslinjer


Kapittel 4 Bedriftens rammebetingelser



Interne rammebetingelser 



Eksterne rammebetingelser



SOFT-analyse





Kapittel 5 Bedriftens forretningsplan



Kapittel 6 Markedsføring og virkemidler


Virkemidler i eksternmarkedsføringen


Virkemidler i interaktiv markedsføring


Virkemidler i intern markedsføring


Markedsføring skal dekke behov


Markedsføring skal tilpasses bedriftens profil


Markedsføring skal tilpasses bedriftens markeder og kundegrupper


Markedsføringen skal tilpasses gjeldende regelverk 

Kapittel 7Arbeidsoppgaver tilpasset salgs- og markedsplaner, HMS og etiske retningslinjer
Planer for salgs- og markedsaktiviteter i bedriften din (hovedplan og delplan)



HMS og internkontroll







Etiske retningslinjer






Planlegge, utføre og dokumentere arbeidsoppgaver i bedriften


Kapittel 8 Regler i arbeidslivet (dine rettigheter og plikter i arbeidslivet)

Arbeidsområde 2  – Lønnsomhet


Kapittel 9 Inntekts- og kostnadsfaktorer som påvirker lønnsomhet






Inntekter og lønnsomhet








Kostnader og lønnsomhet






Nøkkeltall som beskriver lønnsomheten



Kapittel 10 Prisberegning og skriftlige tilbud





Prissetting








Utarbeide tilbud






Kapittel 11 Inngående og utgående merverdiavgift 

Kapittel 12 Omløpshastigheten til produktsortimentet




Konsekvenser av omløpshastigheten





Tiltak som bedrer omløpshastigheten



Kapittel 13 Avdekke og forebygge svinn

Arbeidsområde 3 – Praktisk salgsarbeid

Kapittel 14 Salg og salgsmetoder






Handelsformer







Betjeningsformer







Salgssamtalen og forhandlinger





Kapittel 15 Produkt- og forbrukerkunnskap



Kapittel 16 Bedriftens pris- og rabattpolitikk





Planlegge og bruke bedriftens pris- og rabattpolitikk


Kapittel 17 Service i salgssituasjonen






Serviceelementer







Salgsmedarbeideren yter service i salgssituasjonen


Kapittel 18 Pengehåndtering og dokumenter ved kontant- og kredittsalg


Kapittel 19 Klagebehandling




Kapittel 20 Kundens rettigheter







Kapittel 21 Digitale verktøy i salgssituasjoner


Kapittel 22 Vurdering av salgs- og markedsaktiviteter





Del 2 – Teori-, øvings- og refleksjonsoppgaver

Bedriftens bransje

Bedriftens organisering

Bedriftens personalpolitiske retningslinjer

Bedriftens rammebetingelser

Bedriftens forretningsplan

Markedsføring og virkemidler

Arbeidsoppgaver tilpasset salgs- og markedsplaner, HMS og etiske retningslinjer

Lover og regler i arbeidslivet

Inntekter og kostnadsfaktorer som påvirker lønnsomhet

Prisberegning og skriftlige tilbud

Inngående og utgående merverdiavgift

Omløpshastigheten til produktsortimentet

Avdekke og forebygge svinn

Salg og salgsmetoder

Produkt- og forbrukerkunnskap

Bedriftens pris- og rabattpolitikk

Service i salgssituasjonen

Pengehåndtering og dokumenter ved kontant- og kredittsalg

Klagebehandling

Kundens rettigheter

Digitale verktøy i salgssituasjoner

Vurdering av salgs- og markedsaktiviteter

Eksamensoppgaver for praksiskandidater

Tverrfaglige oppgaver

Stikkord
