Eksamensguide til eleverne — Mundtlig
eksamen i Afsaetning A/B

Der er tale om et forslag til, hvordan det kan gribes an

Hver eksamensopgave indeholder 3 spgrgsmal og et eller flere bilag.

Eksamensopgaven er sat sammen, sa det giver mulighed for at vise forskellige faglige mal (de gkonomiske
kompetencer) Karakteren til eksamen er en helhedsbedgmmelse, hvor man ser pa besvarelsen af alle tre opgaver.

Afszetning B

Kernestofomrade(r) x og y og forlgbet om z

Spgrgsmal

1. Identificér bilagenes afseetningsfaglige problemstillinger i relation til
kernestofomrade(r) x og y.

2. Analysér (en eller flere) problemstillingerne med brug af relevant faglig viden.

3. Perspektiver ovenstaende besvarelser til forlgbet om z.

Bilag

Obs!
Der kan godt veere flere kernestofomrader men kun et forlgb jfr. leereplanen

De naeste sider forklarer alle opgaver yderligere.



Opgave 1: Identificer bilagenes afsaetningsfaglige
problemstillingeri relation til kernestofomraderne x

ogy

- Hvilke faglige problemstillinger rejses i bilagene?
- En problemstilling kan bade vaere ”“positiv” og “negativ” for

virksomheden eller branchen
- Hvad er den overordnede problemstilling? Er der flere?

Opgave 2: Analysér problemstillingerne med brug af
relevant faglig viden

- Hvilke teorier, modeller, begreber, metoder mv. fra afsaetning er

relevante at inddrage?

- Hvordan kobler ovenstaende sig til bilagene og problemstillingerne? Lav

den faglige analyse.
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Opgave 3: Perspektiver ovenstaende besvarelser til forlgbet om z.

- Lav en meget kort beskrivelse af dit forlgb fra undervisningen

ord ret godt forberedt her.

Perspektivér nu dine besvarelser af opgave 1+2 til relevante dele fra forlgbet. Det kan vaere traenet pa
forhand ift. de forskellige kernestofomrader men selvfglgelig ikke ift. de ukendte bilag. Du er med andre



Opgave 1: Identificer bilagenes afsaetningsfaglige

problemstillinger i relation til kernestofomraderne x og
Y ?
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Tekst 1
Hvad skal man her?
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Man skal vise, at man har forstaet bilagene, og hvad de har med afsaetning at

gore. Man skal ikke give et resume, men kort sige noget om, hvilke faglige
"problemstillinger” bilagene handler om.
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Hvordan g#r man det?

v

Se pa listen over, hvad der hgrer til det eller de kernestofomrader som er i overskriften
v

Hvad har laereren mon taenkt, at der var relevant at tale om, nar bilagene er relevante for
kernestofomraderne i overskriften?

Forklar de centrale problemstillinger kort



Opgave 2: Analyser problemstillingerne med brug af
relevant faglig viden.

?

Hvad skal man her?

kernestofomraderne, man er oppe i) og koble dem til bilagene. Man skal
kunne bruge faget i en ukendt sammenhang.

U‘ vise, at man
—
e

v" N&r man laeser bilagene, hvad kommer hovedet sa automatisk i tanke om? Noter det evt. i tekstens margin.

Tekst 1 0g 2 ﬁ
Man skal vaelge teorier, modeller, begreber, metoder (primeert fra —

Hvordan ggr man det?

v Find begrebslisten fra kernestofomraderne og fa overblik. Hvad herfra kan man ogsa koble til bilagene?
v' Veelg det mest “oplagte” ud og start med det i praesentationen.

Andre tips

- Analyser skarpt, brug eksempler og vaer kritisk. Det kreever, at man gver sin analyseparathed hjemmefra.
Det er godt at kunne vise overblik og dybdeforstaelse over faget.

- Balancér mellem bredde og dybde: Vis forstaelse for flere perspektiver, men uden at skulle na alt, og sa
ikke na i dybden nogle steder. Teenk i at na 2-4 hovedpointer i din analyse.



Opgave 3: Perspektivér ovenstaende besvarelser til

forlpbet om z.

Hvad skal man her?

Man skal vise, at man kan koble besvarelserne af de to fgrste opgaver til det forlgb, som man har haft i
undervisningen. Koblingen kan vaere til samme kernestof, men det ma ogsa gerne vaere til andre kernestofomrader.

Her skal bredden og dybden igen overvejes.

Hvordan ggr man det?

v
v

Forbered pa forhand hvordan forlgbet kan perspektiveres til forskellige kernestofomrader

| forberedelsen: Giver det bedst mening at perspektivere til de samme kernestofomrader, eller er der andre
omrader af forlgbet som skal fremhaeves

| eksamenslokalet: Praesentér ikke hele dit forlgb men forklar meget kort, hvad det gik ud pa

Forsgg at fa vist at dit arbejde i undervisningen har baret frugt, og at du nu har faet et godt
afseaetningsfagligt overblik!



Eksempel

Kgbsadfaerd og konkurrence samt “marketingplanen” fra undervisningen

Opgaver

1. Identificér bilagenes afsatningsfaglige problemstillinger i relation til en relevant
malgruppes kgbsadferd og konkurrenceforholdene pa dagligvaremarkedet

2. Analyser en eller flere problemstillinger med brug af relevant faglig viden

3. Perspektiver ovenstaende besvarelser til marketingplanen fra undervisningen

Bilag: Dagligvarekaeder gar online for at vinde de unge, JP erhverv 11.09.19 (skal evt. forkortes lidt)



Dagligvarekader gar online for at
vinde de unge



Trods et marked uden samlet vaekst, mange fysiske butikker og pres pa
indtjeningen satser de store dagligvarekaeder mere pa det digitale salg.

Slaget om de danske forbrugeres keb af dagligvarer intensiveres. Efter ar med kamp om de fysiske
butikker skruer de store akterer op for onlinesalget — ogsd selv om det koster millioner at fore ud i
livet lige nu.

Der investeres nemlig ikke mindst i fremtidens kebesterke forbrugere — unge og digitale.

Det danske onlinemarked for dagligvarer er fortsat begranset, selv om flere analyser viser en hastig
vakst. Nyeste tiltag for at ege volumen i det marked kommer fra Salling Groups discountkade
Netto. Den er pa vej med en tjeneste under navnet Fillop. Gennem abonnement skal der leveres
basisvarer hjem til forbrugerne — f.eks. toiletpapir, ris og tandpasta, mens kunderne fortsat selv ma
gd 1 de fysiske butikker for at kabe ferskvarer som ked, malk og frugt.

Markedet

Det danske dagligvaremarked er preeget af en hgj butikstaethed med over 2.500 supermarkeder,
discountbutikker og varehuse. I det marked er onlinesalget fortsat begraenset.



Ifolge en analyse fra Dansk Erhverv udger onlinesalget kun ca. 2 pct. af den totale omsetning med
dagligvarer til danskerne. Til gengeld er andelen meget storre inden for andre varekategorier —
f.eks. toj.

Flere analyser peger dog pa, at flere danskere nu handler mere online af daglige forbrugsvarer.
Danmarks Statistik har saledes i en ny opgerelse fremvist, at der har vaeret en tredobling af
onlinekebere til dagligvarer siden 2009. 27 pct. af danske onlineforbrugere keber nu ogsa, ifelge
Danmarks Statistik, dagligvarer, mens andelen var 9 pct. for 10 ar siden.

En opgorelse fra det internationale analysefirma Nielsen viser, at 14 pct. kebte dagligvarer online i
fjor, men aktuelle tal fra DI Handel over onlinehandlen pépeger hastig vaekst i ar inden for netop
dagligvarer. PWC har ogsé netop i en global forbrugerundersogelse vist, at 41 pct. af de deltagende
danske forbrugere svarer, at de 1 hgj grad eller nogen grad forventer at handle madvarer online
inden for de kommende 12 maneder. »Mdden, folk keber ind pd, @ndrer sig, og mange far i dag
leveret dagligvarer i hjemmet. Undersggelsen viser desuden, at de helt unge —sékaldte millennials —
er mere tilbgjelige til at kebe deres madvarer online,« mener Henrik Trangeled Kristensen, partner 1
PWC og detailhandelsekspert, i den sammenheng.

Selskaberne

Veaksten bekraeftes af flere selskaber, som afsatter dagligvarer digitalt. Blandt dem er
onlinesupermarkedet Nemlig.com, som aktuelt er den storste akter. Selskabet havde 12017/18 en
vaekst 1 omsatningen pd 25 pct. og melder om lige sa hurtig fremgang i ar trods et ellers fladt
dagligvaremarked.

Ogsa hos Coop Danmark, der ud over de 1.100 fysiske butikker rundt om i landet har onlinehandel
med dagligvarer, meldes om hgje vakstrater fra et dog relativt lavt udgangspunkt.

Konkurrencen om dagligvarer til danskerne var i forste omgang preeget af de rene onlineselskaber
med Nemlig.com i front. Men de store butikskader er nu 1 offensiven, senest med Nettos nye tiltag.
Ogsa bl.a. discountkaeden Rema 1000 har lanceret en onlinebutik med tjenesten Vigo, mens Coop
ud over det rene onlinesalg arbejder med andre nye tiltag, sa de fysiske butikker smelter sammen
med nethandlen. Salling Group valgte ogsa i ferste omgang, at koncernens satsning med dagligvarer
online skulle ligge 1 de 19 Bilka-varehuse. Kunderne kan der bestille varer online og f4 dem leveret
1 bilens bagagerum ved athentning. Koncernledelsen 1 Salling Group var tidligere ret afventende
med at gd ind i netop onlinehandlen med dagligvarer. Koncernchef Per Bank udtalte i fjor, at
»distribution er det svare rent omkostningsmessigt 1 onlinehandlen«.

Salling Group, der ogsé stir bag selskabet Skagenfood med méltidskasser samt er aktiv pa flere
fronter med digitalt salg af nonfood gennem bl.a. Wupti, har nu valgt ogsé at udvide med Nettos
projekt, Fillop. Ambitionen er at f4 50.000 forbrugere til at bruge den platform det forste ar. I en
pressemeddelelse understreges, at der udelukkende er tale om et supplement til de over 500 fysiske
Netto-butikker her i landet, da Fillop ikke vil s@lge ferskvarer.

Udfordringerne

En udfordring og barriere her i1 landet for nethandel med dagligvarer er, at antallet af danske
dagligvarebutikker er hgjt. Den samlede butikstathed ligger blandt de hejeste 1 Europa, sa danskere
er vennet til, at der er mange butikker med dagligvarer, hvor varerne kan kebes.

Der er pres pa branchens samlede indtjening. Kederne kemper hardt mod hinanden 1 et marked,
hvor udviklingen i det samlede salg ligger fladt, mens der skal investeres i bade at udvide
onlinesalget og holde fart i de mange butikker. Ogsa selv om nogle koncerner de seneste ar har
valgt at reducere antallet, mens andre fortsat har ambitioner om at ekspandere. Mens der er vaekst i
salget af varer online, er det kendetegnende, at de fleste akterer i det marked hidtil har haft svert



ved at tjene penge pa det. Nemlig.com kom sédledes ud af det seneste regnskabsar, 2017/18, med et
nyt millionunderskud. Fra de andre akterer er der ingen jubel over det ekonomiske element 1
onlinesalget af dagligvarer. Men budskabet er pa linje med Nemlig.coms: at der er tale om en
investering for at ruste sig til fremtiden. Ogsa 1 en tid, da udenlandske netgiganter — og iser
Amazon — formentlig har kig pa det danske og nordiske onlinemarked.

Udviklingen 1 onlinesalget ser kun ud til at ga én vej ifelge eksperterne. Eksempelvis forudser
Retail Institute Scandinavia en arlig vakst pa mindst 15 pct., s& nethandel med dagligvarer udger i
hvert fald 12 mia. kr. 1 2028.

Dagligvaresalget vokser digitalt

Udviklingen i onlinesalget for udvalgte varegrupper.
Indeks 2015=100.
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