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Salg og kundekommunikation i detailhandelen

Kort fortalt

Efter kurset kan du anvende markedsanalyse, markedsfgring, kommunikation og

informationsteknologi samt fremmedsprog i jobsituationer, og arbejde metodisk med salgs- og

markedsfgringsaktiviteter og kundeserviceopgaver.

Kursusinfo

Bliv en endnu dygtigere saelger og kebmand!

Leer hvordan du optimerer dit salg i butikken gennem en bred pallette af virkemidler.
For at drive en succesfuld butik i dag, handler det om meget andet end blot at "abne dgren”
om morgenen. Der sker store forandringer i detailhandelen og ikke mindst, i vores kunders
kabsadfaerd. Disse aendringer er vi, som butik og medarbejdere i detail, ngdt til at forholde os
til, sa vi fortsat har et stasted pa markedet. Markedsfering, digital tilstedeveerelse,
oplevelsesdrevet shopping, personligt salg, endrede rammer for den fysiske butik, er alle ting
viilangt hgjere grad, skal arbejde med i vores hverdag.

Vi har sammensat et bredt program som tager hele vejen med omring din butik. Malet er at
give dig et indblik i, hvor du kan optimere din egen indsats for at skabe en succesfuld butik og
spaendende oplevelser for dine kunder.

Kursets indhold

e Det personlige salg. Skaerp dine salgskompetencer!

e Personlig fremtraeden og kommunikation.

e Personlig planlaegning og samarbejde.

e Viden om gkonomiske sammenhznge (Budgettering, prisfastszettelse, svind m.v.)

¢ Daglig gkonomistyring og opfalgning pa nagletal. Igangsaettelse af handlingsplaner.

e Butikkens profil og image.

¢ |dentificering af butikkens malgrupper.

e Konkurrentanalyse og butikkens handlingsparametre.

e Optimering af butikkens indretning.

e Optimering af butikkens markedsfgring. Herunder valg af medier og midler, samt
gkonomi og lovgivning.

e Branding og profilering.

e Butikkens CSR-strategi og social ansvarlighed.

e Digitale trends og tendenser. Omnichannel og internationalisering.

e Digital kebsadfaerd og kunderejsen.

Forudsaetninger
Det vil veere en fordel, at du har kendskab til IT pa et grundlaeggende niveau

Antal kursusdage
20 dage
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a Aalborg Handelsskole

Fag: Salg og kundekommunikation i detailhandelen

Fagnummer: Varighed

48254 20 dage

AMU-pris: Uden for malgruppe:
DKK 4.160,00 DKK 11.049,00

Malgruppe: Kurset retter sig mod ufagleerte medarbejdere i stgrre eller mindre virksomheder,
der arbejder med salg og kommunikation til kunder.

Beskrivelse: Deltageren kan anvende mundtlig og skriftlig kommunikation og relevante
kommunikationsstrategier i salg og kommunikation til kunder i butikken, samt tilpasse
kommunikationen sprogligt, kulturelt og teknologisk til en virksomheds forskellige
kommunikationssituationer og -kanaler.

Deltageren kan s@ge information om varer, kunder, gkonomi og en virksomheds
markedsforhold fra forskellige kilder, samt analysere og bearbejde informationen og
fremlaegge resultatet mundtligt og skriftligt for kunder i forbindelse med en salgs- eller
kundevejledning eller for kolleger i butikken.

Deltageren kan arbejde metodisk med planlaegning, administration og opfalgning af salgs- og
markedsfgringsaktiviteter, og kan udfgre branding, salgs- og kundeserviceopgaver, med
anvendelse af viden om kundeadfaerd, kulturelle normer og vaerdier og om betydningen af
personlig fremtraeden.

Deltageren kan anvende viden om relevante bestemmelser i lovgivningen, der vedrgrer
butiksdrift, salg, markedsfaring og kundebetjening, i planlegning af arbejdsopgaver og
konkrete salgssituationer.

Deltageren kan pa baggrund af viden om malgrupper og segmentering anvende
markedsanalyse og markedsfgring i brancherelevante sammenhaenge.

Deltageren kan vurdere, vaelge og anvende relevante informationsteknologiske veerktgjer til
kommunikation og informationssaggning i forbindelse med vejledning og salg til kunder samt i
de daglige arbejdsopgaver i butikken.

Deltageren kan anvende modeller til analyse og vurdering af behov for
informationsteknologiske lgsninger og reflektere over informationsteknologiske
problemstillinger i en detailvirksomhed.
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