Utdanningsprogram for service og samferdsel AOF OK

Leereplan og loggbok i Salgsfaget
for AOF OKs leerlinger
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LAEREPLAN | SALGSFAGET
VG3 / OPPLARING | BEDRIFT

Fastsatt som forskrift av Utdanningsdirektoratet 14. februar 2008 etter delegasjon i brev av 26. september 2005 fra
Utdannings- og forskningsdepartementet med hjemmel i lov 17. juli 1998 nr. 61 om grunnskolen og den vidaregaande
oppleeringa (oppleeringslova) § 3-4 farste ledd.

Gjelder fra 1. august 2008.

Formal

Endringer i forbruk og etterspgrsel krever kompetanse om produkter og markedsfgring. Salgsfaget skal
bidra til yrkeskompetanse som gjgr lzerlingen i stand til & handtere endringer og sikre Ignnsom drift av
virksomheter. Salgsfaget skal legge grunnlag for salgsmedarbeiderens yrkesutgvelse innen
kundebehandling, salg og markedsfaring av produkter. Faget skal fremme kompetanse om gode
salgsprosesser som kan tilfredsstille kundenes behov og forventninger.

Opplaeringen skal bidra til kompetanse om produkter, salgsmetoder, regelverk og bransjens
rammebetingelser og etiske normer. Opplaeringen skal fremme kompetanse om hvordan regelverk for
helse, miljg og sikkerhet og internkontroll kan pavirke driften av virksomheten. Videre skal opplaeringen
fremme laerlingens evne til skriftlig og muntlig kommunikasjon og samhandling med ulike kundegrupper.

Oppleaeringen skal legge til rette for praktiske salgsaktiviteter der leerlingen mater krav som stilles til en
yrkesutgver i salgsfaget. Oppleeringen skal bidra til & utvikle laerlingens kompetanse i a planlegge,
giennomfare og falge opp salgsprosesser og salgsaktiviteter.

Fullfart og bestatt oppleering farer fram til fagbrev. Yrkestittel er salgsmedarbeider.

Struktur

Salgsfaget bestar av to hovedomrader. Hovedomradene utfyller hverandre og ma ses i sammenheng.

Oversikt over hovedomradene:

Vg3 / oppleering i bedrift Salgsforberedelse Salg og oppfalging

Beskrivelse av hovedomradene

Salgsforberedelse

Hovedomradet omfatter det & samle inn, tolke og bruke informasjon knyttet til markedsfgringen av
produkter og tjenester. Hovedomradet omfatter lannsomhetsvurderinger, prisfastsettelse og innkjap. Videre
dekker det tilrettelegging av arbeidet i samsvar med gjeldende regelverk for internkontroll, helse, miljg og
sikkerhet og bruk av IKT-systemer.

Salg og oppfalging

Hovedomradet omfatter planlegging og giennomfaring av salg og mersalg av bedriftens produkter til ulike
kundegrupper. Videre dekker det utgvelse av salgsfunksjonen i samsvar med bedriftens krav til service og
lannsomhet. | hovedomradet inngar penge- og dokumentbehandling, klage- og reklamasjonsbehandling og
vurdering av salg og markedsfgringsaktiviteter.
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Grunnleggende ferdigheter

Grunnleggende ferdigheter er integrert i kompetansemalene der de bidrar til utvikling av og er en del av
fagkompetansen. | salgsfaget forstas grunnleggende ferdigheter slik:

A kunne uttrykke seg muntlig i salgsfaget innebzerer & kommunisere med kunder og leverandgrer og
presentere produkter giennom salg og markedsaktiviteter.

A kunne uttrykke seg skriftlig i salgsfaget innebaerer & utforme tilbud og dokumentere arbeidsoppgaver
som ledd i bedriftens kvalitetssikringsarbeid.

A kunne lese i salgsfaget innebaerer & benytte informasjonskilder om marked, kunder og produkter som
grunnlag for service og kommunikasjon med kunder.

A kunne regne i salgsfaget innebaerer & beregne pris og vurdere tallstgrrelser i tilknytning til salg, tiloud og
gkonomiske resultater. Det vil 0ogsa si a beregne merverdiavgift og omlgpshastighet.

A kunne bruke digitale verktay i salgsfaget innebaerer & bruke IKT-systemer ved utfgring av
arbeidsoppgaver.

Kompetansemal

Salgsforberedelse - hvem har ansvar her og hvilke arbeidsoppgaver knytter seg opp til
omradet,
og nar skjer veiledningen ?

Mal for oppleeringen er at leerlingen skal kunne_
e gjgre rede for egen bransje, bedriftens organisering, personalpolitiske retningslinjer,
forretningsplan og rammebetingelser
e planlegge, utfgre og dokumentere arbeidsoppgaver i samsvar med bedriftens planer for salgs- og
markedsaktiviteter,
e regelverk for helse, miljg og sikkerhet, internkontroll og etiske retningslinjer
vurdere, velge og bruke virkemidler i markedsfaring av bedriftens produkter ut fra markedets
behov,
bedriftens profil og gjeldende regelverk
markedsfare og tilby produkter til kunder i ulike markeder
bruke systemer og rutiner for bestilling og mottaks- og dokumentkontroll
vurdere tiltak som kan bedre omlgpshastigheten pa produktsortimenter
beregne priser og utarbeide skriftlige tilbud ut fra bedriftens krav til lsnnsomhet
vurdere hvordan inntekter og kostnadsfaktorer kan pavirke produkters lsnnsomhet
avdekke svinn og vurdere tiltak som kan forebygge og redusere svinn
bruke digitale verktgy i salgsarbeidet

arbeide etter regelverk og avtaler som regulerer arbeidsforhold i salgsfaget, og gjare rede for
arbeidsgiverens og arbeidstakerens plikter og rettigheter
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Salg og oppfalging - hvem har ansvar her og hvilke arbeidsoppgaver knytter seg opp
til omradet, og nar skjer veiledningen ?

Mal for oppleeringen er at leerlingen skal kunne

TID

vurdere, velge og bruke salgsmetoder tilpasset markeder, kundegrupper og salgssituasjoner
informere om kundens rettigheter ved kjgp av produkter og tijenester

planlegge og bruke bedriftens pris- og rabattpolitikk i samsvar med bedriftens krav til lsnnsomhet
yte service i salgssituasjoner

gi informasjon om bedriftens produkter som kan imgtekomme kundens behov

planlegge og giennomfgre salg og mersalg i samsvar med bedriftens arbeidsrutiner

handtere penger og dokumenter ved kontant- og kredittsalg i samsvar med bedriftens rutiner og
gjeldende regelverk

beregne og dokumentere inngadende og utgdende merverdiavgift ved kjap og salg av varer og
tjenester

vurdere tiltak som kan bedre det gkonomiske resultatet av en salgs- og markedsaktivitet
behandle klager og reklamasjoner i samsvar med gjeldende regelverk
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Vurdering

Bestemmelser for sluttvurdering;:

Fagprave

Alle skal opp til fagprgven, som normalt skal
giennomfares innenfor en tidsramme pa fem
virkedager.

Salgsforberedelse
Salg og oppfalging

De generelle bestemmelsene om vurdering er fastsatt i forskriften til oppleeringsloven.
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