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Hvad er en SmartGuide?

SmartGuiden er et overblik over det forlgb elever skal igennem, nar de uddanner sig til salgsassistent med speciale
i digital handel.

Her kan bade elev og virksomhed se fordelingen mellem praktisk oplaring i virksomhederne og teoretisk undervis-
ning pa skoleforlgbene.

| kan ogsa laese mere om forventningerne til den teoretiske og praktiske viden, eleven skal opna - bade i virksom-
heden og pa skolen.

SmartGuiden er et vaerktgj, som | kan bruge til en dialog om, hvad der skal vaere fokus pa i den kommende periode
- ivirksomheden eller pa skolen. Her kan elev, virksomhed og oplaringsvejleder samarbejde om, at eleven far den

bedst mulige uddannelse - og i et sammenhangende forlgb til gavn for alle.

SmartGuiden omhandler alene tid og indhold - ikke regler og aftaler.

Uddannelsens forlgb
. GF1 . GF2 . Praktikforlgb Hovedforlgb

Pa skivecollege.dk kan du se hvad, de forskellige forlgb indeholder.




Om uddannelsen

Indgang for uddannelsen
Kontor, handel og forretningsservice er den overordnede indgang for uddannelsen til salgsassistent
- digital handel.

Grundforlgb 1 og 2
Pa grundforlgb 1 introduceres eleven til de forskellige uddannelsesmuligheder pa EUD/EUX Business
og modtager undervisning i Dansk og Samfundsfag.

Pa grundforlgb 2 har eleven valgt retning for sin uddannelse, og de faglige kompetencer fylder mere.
Elever, der kommer direkte fra 9. eller 10. klasse, starter pa grundforlgb 1. Elever, der har afsluttet 9. eller 10. klasse

for mere end et ar siden, starter pa grundforlgb 2. Inden grundforlgb 2 afsluttes skal eleven, ogsa have gennemfgrt
Dansk C.

Saerligt for studenter
Elever med en HHX eksamen behgver ikke yderligere grundforlgb og kan derfor ga direkte pa hovedforlgb
og fa en laereplads.

Elever med en STX, HTX, HF eller EUX eksamen skal have et 5 ugers grundforlgb, inden de kan starte uddannelsen
inden for detail med speciale i digital handele.

5 ugers forlgbet tilbyder Skive College som online forlgb med start den fgrste hverdag i hver maned - laes mere

pa vores hjemmeside: https:/ /skivecollege.dk/online/

Hovedforlgbet
Hovedforlgbet bestar af i alt 6 skoleophold. De har en samlet varighed pa 7 uger fordelt pa ca. 2 ar.
Hovedforlgbet udbydes i samarbejde med Mercantec og EUC Nordvest.

Der er mulighed for at vaelge yderligere valgfag, sa eleven kan specialisere sig inde for relevante omrader.

I de mellemliggende praktikperioder anbefales det, at eleven arbejder med opgaver, der peger frem mod naeste
hovedforlgb. Desuden anbefales det, at eleven vedligeholder allerede tilleerte discipliner.

Skoleperioderne supplerer praktikforlpbet, og der samarbejdes med virksomheden om elevens udvikling i uddan-
nelsen.
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Hovedforlgb 1
Digitalt salg og forretningsforstaelse (Mercantec)

Formalet er, at eleven stifter bekendtskab med de grundlaeggende termer, trends, strukturer og barrierer for
digital handel.

Dette modul bygges op som et fundament for hele uddannelsen og giver eleven den grundlaeggende forstaelse
for e-handel samt strukturer og processer i en e-handelsvirksomhed.

Eleven modtager undervisning i og opnar kendskab og faerdigheder indenfor:

- Forskellige forretningsmodeller

+ Vurdering af fordele og ulemper ved forskellige digitale forretningsmodeller

« Principperne for e-handelslgsninger i forhold til virksomhedens mal

- Samspillet mellem teknologi, funktionalitet og design i forhold til virksomhedens digitale salgsplatform

+ Hvordan en sggemaskine grundlaeggende fungerer i forhold til positioneringen af sggeresultater

- Afsaetningsmuligheder inden for salg i forhold til forskellige kundegrupper og konkurrenter, herunder vaegtning
af pris, kvalitet og serviceydelser

« Grundleaeggende kgbsadfaerd pa henholdsvis B2B- og B2C -markedet i bade fysiske og digitale forretninger
- Omverdenens pavirkning af virksomhedens digitale forretningsmodel og indtjeningspotentiale

+ Vurdering af vigtigheden af forskellige typer af kundeservices i virksomhedens digitale forretningsmodel

+ Gaeldende love og regler for samhandel

+ Kundens rettigheder og sikkerhed i forbindelse med e-handel - herunder fortrydelses- og reklamationsret
samt salgs-, leverings- og betalingsbetingelser.

- Nye internationale digitale trends inden for e-handel, som kan have betydning for virksomhedens digitale
forretningsmodel




Hovedforlgb 2
Digital kpbsadfaerd - customer journey (Mercantec)

Formalet er at udvikle en gnidningsfri oplevelse for kunden, der sikrer, at hvert kontaktpunkt leder videre til
et andet kontaktpunkt og teettere pa et salg samt bidrager positivt til den samlede kunderejse.

Eleven skal kunne forsta og anvende customer journeys som et essentielt veerktgj til at optimere den enkelte
kundes oplevelse og kgbsproces for derigennem at gge virksomhedens salg.

Eleven modtager undervisning i og opnar kendskab og faerdigheder inden for:

- Begrebet customer journey

+ Segmentering af malgrupper

« Analysering af forskellige malgruppers adfaerd og foretrukne informationskanaler, og kan anvende dette til at
malrette initiativer i relevante salgskanaler

« Hvordan kg¢bsadfaerden kan pavirkes ud fra forskellige parametre, herunder kundens aktuelle situation,
omgivelser og ressourcer samt produktets karakter

« Hvordan funktioner pa virksomhedens digitale platform kan pavirke kunden
+ Relevante dataanalyseprogrammer med henblik pa optimering af kunderejsen
« Vurdering af hvilke tiltag, der skaber ¢get kundeloyalitet ved digital handel

« Analysering, prioritering og optimering af hvordan virksomheden kan pavirke kundens digitale og analoge
kontaktpunkter fgr, under og efter et salg

+ Kundens rettigheder i forbindelse med indsamling, anvendelse og opbevaring af data

- Digitale trends og tendenser inden for kpbsadfaerd




Hovedforlgb 3
E-comerce drift og kundeservice (EUC Nordvest)

Formalet er, at eleven gennem faget far en introduktion til hvilke opgaver, der skal lgses i dagligdagen i
virksomheden. Fx ved at kende til principper for vareoprettelse og vedligeholdelse af produktinformation.

Gennem kendskab til testmuligheder, markedsfgringsplan og "aftersale” kan eleven skabe sig et helhedsbillede
af virksomhedens aktiviteter og taenke det ind i det daglige arbejde.

Eleven kleedes desuden pa til at kunne varetage ordrebehandling, kundehenvendelser, reklamationer og
returprocesser samt svare professionelt og i kontekst til kundens historik.

Eleven modtager undervisning i og opnar kendskab og faerdigheder inden for:

- Forskellige digitale salgskanalers funktion.

« Processen ved oprettelse og opdatering af produkter pa virksomhedens digitale platform, bl.a. ved brug af PIM
(Product Information Management) og med henblik pa spgemaskineoptimering

+ Retningslinjer og "best practice” for kommerciel drift af e-handelslgsning og dertil hgrende kundeservice
- Forskellige testmuligheder i forhold til konverteringsoptimering
- Betydningen af at kunne kommunikere professionelt pa digitale platforme

- Handteringen af forsendelse af ordrer, returneringer og kundeklager med henblik pa optimering af salg og kunde-
service

+ Vurdering af hvilke elementer fra en markedsfgringsplan, der har betydning for den daglige drift og kundeservice
- Differentiering af kundeservice ud fra kundeprofiler ved opslag i fx CRM-system eller salgsdatabaser

« Vurdering af lagerstatus med henblik pa disponering

+ Metoder til digitalt "aftersale”

 Metoder til sammensatning af sortiment

- Anvendelse og formidling af relevant jura om kundens rettigheder og sikkerhed i forbindelse med e-handel
-herunder fortrydelses- og reklamationsret samt salgs-, leverings- og betalingsbetingelser

- Digitale trends inden for drift og kundeservice

- Forskellige former for svindtyper, -kilder og tab og kan heraf udlede mulige praeventive indsatser



Hovedforlgb 4
Dataanalyse (EUC Nordvest)
Formalet er, at eleven opnar grundlaeggende faerdigheder i arbejdet med data og dataanalyser.

Det geelder identificering af datakilder, indsamling og behandling af data samt omsaette data til praktisk
anvendelse ved hjzlp af relevante datahandteringssystemer og visualisering.

Eleven vil efterfglgende kunne traekke, opstille og handtere standardrapporteringer pa e-commerce driftsopgaver.

Eleven modtager undervisning i og opnar kendskab og faerdigheder inden for:

« Hvordan man opsaetter og afleeser KPl'er

- Indhentning og sortering af data fx om kunder, lager, sortiment, leverandgrer og priser
+ Metoder til vurdering af datakvalitet

 Anvendelse af veerktgjer til spgemaskineoptimering

« Analysering af relevante informationer i dataanalysevaerktgjer

« Visualisering og formidling af resultater af dataanalyse

« Vurdering og handtering af personfglsomme data

+ Metoder til optimering af konvertering og kundeservice pa baggrund af dataanalyser

« Trends inden for anvendelse af data i digital handel




Hovedforlgb 5
Digital Markedsfgring 1 (Skive College)

Formalet er at kleede eleven pa til at kunne varetage og forsta markedsfgring pa forskellige niveauer.

Eleven kan benytte metoder til digital markedsfgring og kan relatere markedsfgringen til det daglige arbejde.
Eleven kan efterfglgende selv oprette kampagner pa sociale medier og bruge loyalitets-programmer aktivt i mar-
kedsfgringen.

Eleven modtager undervisning i og opnar kendskab og faerdigheder inden for:

+ Markedsfgringsfunktionens rolle i forhold til virksomhedens digitale forretningsmodel

- Forskellige metoder og vaerktgjer inden for digital markedsfgring herunder datadrevet markedsfgring, value pro-
position og marketing automation

- Content marketing og analysering af indhold i forhold til anvendt medie

« Vurdering af virksomhedens placering i spgemaskiner og stille forslag til indsatsomrader til virksomhedens
spgemaskinoptimering

+ Anvendelse af metoder og vaerktgjer til at planlaegge digital markedsfgring pa forskellige sociale medier

+ Oprettelse af forskellige kampagner og bidrage til udvikling af online koncepter

« Vurdering af loyalitetsprogrammer til brug i digital markedsfgring

* Relevant jura og "best practice” og vurdering af konsekvenserne for virksomhedens digitale markedsfgring
+ Vurdering af trends og tendenser i digital markedsfgring

- Behov og salgspotentiale ved forskellige annonce- og reklamekampagner i digitale medier

« Indholdet i virksomhedens markedsfgring og hvorledes markedsfgringen praesenteres pa tvaers af platforme i
forhold til brugerens oplevelse med henblik pa salgsoptimering
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Hovedforlgb 6
Digital Markedsfgring 2 (Skive College 2 uger)

Dette valgfri specialefag bygger oven pa de grundsten, der blev lagt i Digital Markedsfgring 1.

Eleven kan selvstaendigt opstille og udfgre kampagner pa tveers af digitale platforme og efterfglgende analysere og
vurdere resultatet og komme med fagligt begrundede forslag til forbedringer til naeste kampagne.

Eleven modtager undervisning i og opnar kendskab og faerdigheder inden for:

+ Anvendelse af forskellige sociale medier som salgskanaler

+ Udvikling af indhold til forskellige sociale medier

- Udfgrelse af grundleeggende spgemaskineoptimering

« Opstilling af mal for virksomhedens digitale markedsfgring og digitale kampagner i samspil med virksomhedens
gvrige markedsfering

+ Vurdering af behov og salgspotentiale ved forskellige annonce- og reklamekampagner i digitale medier

+ Udarbejdelse af forskellige annonce- og reklamekampagner i forskellige digitale medier

+ Monitorering og udarbejdelse af effektmalinger af den digitale markedsfgring

+ Brugertest og brugervenlighed til optimering af salgsindsatsen i forhold til digitale markedsfgringsindsatser

- Vurdering af praesentationen af indholdet pa tveers af platforme i forhold til brugerens oplevelse med henblik pa
salgsoptimering

- Qget kundefastholdelse og salgsoptimering med malrettede re-marketingkampagner

- Gennemfgrelse af en markedsanalyse og pa baggrund heraf udarbejde en begrundet plan for digitale markedsfg-
ringsindsatser

« Formidling af faglige problemstillinger og lgsningsmodeller til savel fagfaeller som ikke-fagfaeller




Detail digital handel

Kongsvingervej 199 14 14 14
skivecollege@skivecollege.dk
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