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Undervisningsbeskrivelse 
 

Termin Juni 122 

Institution Roskilde Handelsskole 

Uddannelse hhx 

Fag og niveau Afsætning A 

Lærer Henrik Oppelstrup Bundgaard (hob) 

Hold HH2D21 

 
Forløbsoversigt (5) 

 
Forløb 1 Opstart og repetition 

Forløb 2 Forløb 6 - Konkurrencesituationen og konkurrencemæssige positioner 

Forløb 3 Forløb 7 - Strategi, Vækststrategier, Konkurrencestrategier, og differentiering og 
positionering 

Forløb 4 Forløb 8 - Marketing Mix nationalt 

Forløb 5 Forløb 9 - B2B-markedet og markedets størrelse 
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Forløb 1: Opstart og repetition 
 

Forløb 1 Opstart og repetition 

Indhold Introduktion til det faget Afsætning A i skoleåret 2021/22. Vi samler 
op på det stof vi arbejdede med i skoleåret 2020/21. 

 
Noter: 
Alle læser Kapitel 13 - Markedets størrelse - fra side 287 til og med 
side 291 

Omfang 6 lektioner / 4.5 timer 

  

Væsentligste 
arbejdsformer 
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Forløb 2: Forløb 6 - Konkurrencesituationen og konkurrencemæssige 
positioner 

 
Forløb 2 Forløb 6 - Konkurrencesituationen og konkurrencemæssige positioner 

Indhold Vi benytter Kapitel 14 - konkurrenceforhold og Kapitel 15 - Konkurrenc- 
emæssige positioner i vore lærerbog: Afsætning niveau A1, 4. udgave, 
Trojka 

 
Supplerende stof: 
Kapitel 15 – Konkurrencemæssige positioner 
2021-09-02_Jyllands-Posten_Spøgelseskøkkener knopskyder og kaster take- 
awaymarked ud i ny bølge 
Kapitel 14 – Konkurrenceforhold 

 
Noter: 
Alle læser anden halvdel af Kapitel 14 - konkurrenceforhold, fra side 
304 til og med side 319. Vi starter med at gennemgå Porters Five Forc- 
es. vi fortsætter med opgave om det danske Fastfood marked https://mar- 
keting.systime.dk/index.php?id=324 
vi afslutter kapitel 14 om konkurrenceforhold 
Alle Må gå hjem i modulet og lave følgende - hvis du ikke får det lav- 
et der hjemme så bliv på skolen! Alle læser kapitel 15 Konkurrencemæss- 
ige Positioner Alle læser artiklen Spøgelseskøkkener knopskyder og kas- 
ter takeaway ud i ny bølge 
Vi bruger de første 10 minutter til at gennemgå de 10 Bud, jeg har sen- 
dt ud til jer. Så gennemgår vi FastFood casen https://marketing.systim- 
e.dk/index.php?id=324 Som der stod på skemabrikken tirsdag da i fik 
lov til at gå hjem - skulle alle læse kapitel 15. 
Vi læste kapitel 15 om konkurrencemæssige positioner til sidste gang 
- da vi ikke fik gennemgået kapitlet fortsætter vi med det i dag - hvis 
man ikke havde læst kap 15 til sidste gang - skal det være læst til 
i dag. 
Alle læser første halvdel af kapitel 16 fra side 337 til og med 348. 
vi fortsætter med vores opgave om vækststrategier vi startede på sidst. 

 
Alle læser anden halvdel af kapitel 16 fra side 348 til og med 357. 
Vi fortsætter med vores opgave om vækststrategier vi startede på sidst. 
Vi skal være færdig med opgaven i løbet af dette modul. 

Omfang 22 lektioner / 16.5 timer 
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Særlige 
fokuspunkter 

Fagmål: 
afgøre, hvilke forhold der har betydning for en virksomheds afsætning 
¿ nationalt og globalt, og derigennem demonstrere viden og kundskaber 
om fagets identitet og metoder 
identificere, formulere og løse udfordringer vedrørende afsætning, 
der knytter sig til en virksomheds fortsatte vækst 
anvende afsætningsøkonomiske modeller og forklare modellernes forudsæt- 
ninger og egenskaber 
udarbejde et afsætningsøkonomisk ræsonnement, herunder at kunne forkla- 
re sammenhængen mellem en række relevante afsætningsmæssige forhold i 
en given kontekst 
indsamle, bearbejde og præsentere informationer om en virksomheds nati- 
onale og globale markedsforhold samt vurdere informationernes troværdi- 
ghed og relevans i en given sammenhæng 
fortolke og formidle informationer om afsætning inden for flere af fag- 
ets genrer, herunder i samspil med andre fag 

 
 
Kernestof: 
Den eksterne situation: Branche- og konkurrenceforhold 
Den eksterne situation: Købsadfærd på business-to-business, business-t- 
o-consumer, consumer-to-business og consumer-to-consumer markeder 

Væsentligste 
arbejdsformer 
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Forløb 3: Forløb 7 - Strategi, Vækststrategier, Konkurrencestrategier, og 
differentiering og positionering 

 
Forløb 3 Forløb 7 - Strategi, Vækststrategier, Konkurrencestrategier, og differentiering og 

positionering 

Indhold Forløbet bygger på Kapitel 16 - vækststrategi, Kapitel 17 - Konkurrenc- 
estrategier og kapitel 19 - Differentiering og positionering, alle kap- 
itler findes i vores lærerbog: Afsætning niveau A1, 4. udgave, Trojka 

 
 
Supplerende stof: 
Opgave i Vækststrategier 12 
2021-09-16_Jyllands-Posten_Mærsk tager kampen op med techgiganter med 
spritnyt opkøb 
2021-09-14_Jyllands-Posten_Fastlåste fronter i handelskrig skaber frus- 
trationer 
2021-08-09_Jyllands-Posten_Royal Unibrew udbreder forretningen i flere 
dimensioner 
2021-07-26_Jyllands-Posten_DSV skal atter bevise sin evne til at håndt- 
ere et opkøb 
Samarbejde baner vejen for LEGO - vækststrategier 11 
Kapitel 17 - Konkurrencestrategier 
Kapitel 16 - Vækststrategier 

 
Noter: 
Vi ser de sidste tre fremlæggelser af økologi projektet fra den virtue- 
lle dag. 
Alle bordgrupper er færdig med opgaven omkring vækststrategier - og 
vi gennemgår jeres resultater på tavlen. Herefter runder vi perioden 
fra sommerferien og frem til efterårsferien af - vi samler op på det 
vi har arbejdet med. 
Vi gør kapitel 17 om konkurrencestrategierne færdig - hvis du ikke nåe- 
de at læse til sidste gang skal du gøre det til i dag. 
Alle har læst kapitel 19 
Alle læser første halvdel af Kapitel 20 Produkt - fra side 451 til og 
med side 461. Vi ser et par eksempler mere fra vores differentierings 
og positioneringsopgave. til sidst begynder vi at arbejde med Ben & Je- 
rry casen https://marketing.systime.dk/index.php?id=208 

Omfang 12 lektioner / 9 timer 
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Særlige 
fokuspunkter 

Fagmål: 
afgøre, hvilke forhold der har betydning for en virksomheds afsætning 
¿ nationalt og globalt, og derigennem demonstrere viden og kundskaber 
om fagets identitet og metoder 
identificere, formulere og løse udfordringer vedrørende afsætning, 
der knytter sig til en virksomheds fortsatte vækst 
anvende afsætningsøkonomiske modeller og forklare modellernes forudsæt- 
ninger og egenskaber 
udarbejde et afsætningsøkonomisk ræsonnement, herunder at kunne forkla- 
re sammenhængen mellem en række relevante afsætningsmæssige forhold i 
en given kontekst 
indsamle, bearbejde og præsentere informationer om en virksomheds nati- 
onale og globale markedsforhold samt vurdere informationernes troværdi- 
ghed og relevans i en given sammenhæng 
fortolke og formidle informationer om afsætning inden for flere af fag- 
ets genrer, herunder i samspil med andre fag 
udvælge og anvende relevante digitale og matematiske kompetencer i arb- 
ejdet med afsætning 

 
 
Kernestof: 
Strategi: Mission, vision og værdier 
Strategi: Konkurrencestrategier 
Strategi: Vækststrategier 
Segmentering, målgruppevalg og positionering: Segmentering, målgruppev- 
alg og positionering både nationalt og globalt 

Væsentligste 
arbejdsformer 
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Forløb 4: Forløb 8 - Marketing Mix nationalt 
 

Forløb 4 Forløb 8 - Marketing Mix nationalt 
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Indhold (1/2) Forløbet bygger på Kapitel 20 - Produkt, Kapitel 21 - Branding og prod- 
uktudvikling, Kapitel 22 - Serviceydelser, Kapitel 23 - pris, Kapitel 
24 - Distribution, Kapitel 25 - Kommunikationsplanlægning, Kapitel 26 
- Kommunikationsparametre og kapitel 27 - Digitale kommunikationsparam- 
etre, alle kapitler findes i vores lærerbog: Afsætning niveau A1, 4. 
udgave, Trojka 

 
Supplerende stof: 
Opgave i Kommunikationsparametrene 
Internetbrug_og_sociale_medier_2021_Endelig 
Influent-debatten ruller efter bredside_Markedsføring 
Annonceomsaetning_2020_hovedkonklusioner 
Annonceomsaetning_2020 
2021-05-14_Jyllands-Posten_Ja tak-tilbud på de sociale medier fra supe- 
rmarkeder breder sig hastigt 
Kapitel 27 – Digitale kommunikationsparametre 
Kapitel 26 Kommunikationsparametre ny 
Kapitel 25 - Kommunikationsplanlægning 01 
Kapitel 24 - Distribution 
Kapitel 23 - Pris 21 
Kapitel 22 - Serviceydelser 
Man troede ikke de kunne blive dyrere_Borsen_18 
Kapitel 21 – Branding og produktudvikling 
Kapitel 20 - Produkt 

 
Noter: 
Alle læser anden halvdel af Kapitel 20 Produkt - fra side 461 til og 
med side 468. mens i arbejde videre med casen, begynder jeg at tage sa- 
mtaler med jer. Vi arbejder videre med Ben & Jerry casen https://marke- 
ting.systime.dk/index.php?id=208 
Vi fortsætter vores arbejde i bordgrupperne med at løse https://market- 
ing.systime.dk/index.php?id=208 casen om Ben & Jerry is - mens jeg hol- 
der samtaler med jer omkring jeres karakterer. den sidste ½ time genne- 
mgår vi opgaven 
Vi arbejder med informationssøgning - erhvervskilder - med særlig vægt 
på Euromonitor og Marketline. 
Alle læser kapitel 21 om branding og produktudvikling - vi arbejder 
med en opgave mens jeg fortsætter karaktersamtalerne. Vi arbejder med 
15.5, 15.6 og 15.7 
Vi fortsætter hvor vi kom til sidst - Kapitel 21 - Branding og Produkt- 
udvikling - vi nåede til produktudvikling slide 14 vi fortsætter med 
opgaverne 15.5, 15.6, 15.7 - https://marketing.systime.dk/?id=c17568 
Alle læser kapitel 22 om serviceydelser 
Alle er færdig med opgaverne 16.5 og 16.4 https://marketing.systime.dk- 
/?id=c17579 om serviceydelser. Alle læser første del af kapitel 23 Pris 
fra side 501 til og med side 512. Herefter Lav opgave https://marketi- 
ng.systime.dk/index.php?id=1678 
Alle læser anden halvdel af Kapitel 23 - Pris fra side 512 til 521. 
Vi fortsætter med opgaven om Nicehair vi startede på sidst https://mar- 
keting.systime.dk/index.php?id=1678 
Vi bruger de første 20 minutter til at gøre Nicehair færdig - hereft- 
er får vi nogle bud på løsninger præsenteret - vi runder pris-paramete- 
ren af. 
Alle læser første halvdel af Kapitel 24 Distribution - fra side 522 
til og med side 533. Herefter laver vi en opgave. 
Alle læser resten af kapitel 24 - fra side 533 til 544 - vi fortsætt- 
er med case 6 om Kähler https://marketing.systime.dk/?id=p223 
Alle er færdig med casen omkring Kähler https://marketing.systime.dk/?- 
id=c973 - vi gennemgår spørgsmålenen på klassen Alle læser første del 
af Kapitel 25 - Kommunikationsplanlægning - fra side 545 til og med 
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Indhold (2/2) 560 https://afsaetning-a2-laerebog-trojka.praxis.dk/119 
Alle læse anden første del af Kapitel 25 Kommunikationsplanlægning - 
fra side 560 til 572 https://afsaetning-a2-laerebog-trojka.prax- 
is.dk/119 
Alle læser kapitel 26 Kommunikationsparametre - da vi fik 20 minutter 
sidst har vi hele kapitlet for til i dag.https://afsaetning-a2-laerebo- 
g-trojka.praxis.dk/148 
Alle læser første halvdel af kapitel 27 - digitale kommunikationsparam- 
etre. vi fortsætter med Opgaven om Innocent Juice https://marketing.sy- 
stime.dk/index.php?id=1687 
Alle læser resten af Kapitel 27 - digitale kommunikationsparametre - 
vi er nået til slide 12. Alle er færdig med Innocent casen - vi udvælg- 
er nogle til at præsenterer deres pp ved tavlen. 
Vi starter op på PBL-casen i kapitlerne 25, 26,27. Som aftalt har jeg 
lavet grupperne og fordelt jer på de supermarkedskæder hver gruppe 
har fået tildelt. Se vedhæftede 
Vi fortsætter med PBL casen i kapitlerne 25, 26,27. Grupper og superma- 
rkeder fremgår af vedhæftede opgave beskrivelse. Jeg holder karakter-s- 
amtaler med jer, når vi er kommet godt igang. 
Alle bordgrupper gør deres promotion opgave om den udvalgte supermarke- 
dskæde færdig og aflevere opgaven. 

Omfang 40 lektioner / 30 timer 

Særlige 
fokuspunkter 

Fagmål: 
afgøre, hvilke forhold der har betydning for en virksomheds afsætning 
¿ nationalt og globalt, og derigennem demonstrere viden og kundskaber 
om fagets identitet og metoder 
identificere, formulere og løse udfordringer vedrørende afsætning, 
der knytter sig til en virksomheds fortsatte vækst 
anvende afsætningsøkonomiske modeller og forklare modellernes forudsæt- 
ninger og egenskaber 
udarbejde et afsætningsøkonomisk ræsonnement, herunder at kunne forkla- 
re sammenhængen mellem en række relevante afsætningsmæssige forhold i 
en given kontekst 
indsamle, bearbejde og præsentere informationer om en virksomheds nati- 
onale og globale markedsforhold samt vurdere informationernes troværdi- 
ghed og relevans i en given sammenhæng 
fortolke og formidle informationer om afsætning inden for flere af fag- 
ets genrer, herunder i samspil med andre fag 
udvælge og anvende relevante digitale og matematiske kompetencer i arb- 
ejdet med afsætning 

 
 
Kernestof: 
Samfundsvidenskabelig metode og markedsanalyse: Datakilder: primære 
og sekundære samt interne og eksterne 
Den interne situation: Værdikæder 
Den interne situation: Porteføljeanalyser 
Den interne situation: Forretningsmodeller 
Den eksterne situation: Omverdensforhold nationalt og globalt 
Den eksterne situation: Branche- og konkurrenceforhold 
Den eksterne situation: Købsadfærd på business-to-business, business-t- 
o-consumer, consumer-to-business og consumer-to-consumer markeder 
Strategi: Mission, vision og værdier 
Strategi: Konkurrencestrategier 
Strategi: Vækststrategier 
Marketing mix: Marketing mixet både nationalt og globalt 

Væsentligste 
arbejdsformer 
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Forløb 5: Forløb 9 - B2B-markedet og markedets størrelse 
 

Forløb 5 Forløb 9 - B2B-markedet og markedets størrelse 

Indhold I dette forløb skal vi først se på Købsadfærden på B2B-markedet - vi 
benytter Kapitel 11 i vores lærerbog, Afsætning Niveau A1, 4. udgave, 
Trojka, herefter ser vi på Baggrundsforholdende på B2B-markedet i kapi- 
tel 12 - samme lærerbog og til sidst ser vi på teorierne omkring marke- 
dets størrelse i kapitel 13. 

 
Supplerende stof: 
Kapitel 18 – Segmentering og målgruppevalg 
Kapitel 12 – B2B-markedets baggrundsforhold 
Kapitel 11 – Købsadfærden på B2B-markedet 

 
Noter: 
Alle grupper fremlægger deres promotion analyse af en kampagne for en 
supermarkedskæde 
Alle læser kapitel 11 - Købsadfærd på B2B-markedet. Vi taler om virkbe- 
søg - og vi tager spm. om EC 

Omfang 10 lektioner / 7.5 timer 

Særlige 
fokuspunkter 

Fagmål: 
afgøre, hvilke forhold der har betydning for en virksomheds afsætning 
¿ nationalt og globalt, og derigennem demonstrere viden og kundskaber 
om fagets identitet og metoder 
anvende afsætningsøkonomiske modeller og forklare modellernes forudsæt- 
ninger og egenskaber 
udarbejde et afsætningsøkonomisk ræsonnement, herunder at kunne forkla- 
re sammenhængen mellem en række relevante afsætningsmæssige forhold i 
en given kontekst 

 
 
Kernestof: 
Den eksterne situation: Købsadfærd på business-to-business, business-t- 
o-consumer, consumer-to-business og consumer-to-consumer markeder 

Væsentligste 
arbejdsformer 

 

 


