
Konceptanvendelse i detailhandlen og konflikthåndt
Hold

11-05-2026
Konceptanvendelse i detailhandlen og konflikthåndt
Arnold Nielsens Boulevard 140, 1. tv. 2650 Hvidovre

11-05-2026
Konceptanvendelse i detailhandlen og konflikthåndt
Lars Larsens Vej 10 7171 Uldum

11-05-2026
Konceptanvendelse i detailhandlen og konflikthåndt
Sødalsparken 18 8220 Brabrand

Fag: Konflikthåndtering for salgsmedarbejderen

Fagnummer:
45389

Varighed
1 dag

AMU-pris:
DKK 218,00

Uden for målgruppe:
DKK 822,55

Målgruppe: Uddannelsesmålet retter sig mod AMU-målgruppen. Dvs. personer med en
uddannelsesbaggrund til og med erhvervsuddannelsesniveauet.

Beskrivelse: Salgsmedarbejderen kan håndtere vanskelige kunder ved at anvende teknikker til
konflikthåndtering.

Salgsmedarbejderen kan med kendskab til kropssprogets betydning forbedre situationen i
forhold til opstået konflikt i kundesituationer.

Salgsmedarbejderen kan klare vanskelige kundesituationer gennem brug af konstruktive
kommunikationsværktøjer.

Salgsmedarbejderen kan genkende forskellige kundetyper og forstå, hvordan de skal tackles i
forhold til god kundeservice.

Salgsmedarbejderen kan, ud fra kendskabet til egne styrker og begrænsninger, vurdere hvornår
en konflikt er uundgåelig og kender teknikker til at håndtere konflikter, der ikke umiddelbart kan
løses.

2 dage Daghold

2 dage Daghold

2 dage Daghold

Kontakt

Line Flohr
73407921
lsf@bcsyd.dk

Kursuspris

AMU:
DKK 436,00

Uden for målgruppe:
DKK 1.561,60

Tilmelding

1



Fag: Konceptanvendelse i detailhandlen

Fagnummer:
47598

Varighed
1 dag

AMU-pris:
DKK 218,00

Uden for målgruppe:
DKK 822,55

Målgruppe: Uddannelsen er udviklet til ufaglærte og faglærte medarbejdere i større eller mindre
virksomheder, der arbejder med forskellige kædesystemer med et fælles koncept, hvor der
grundet antal og geografisk placering skal sikre en fælles retning i dagligdagen. Endvidere er
målgruppen medarbejdere i selvstændige butikker, hvor der arbejdes efter koncepter.

Beskrivelse: Deltageren kan anvende enkeltelementer af forskellige centralt fastsatte koncepter
og delkoncepter til praktisk salgs- og profilarbejde samt kundeservice. Deltagen kan forstå
vigtigheden i at følge et centralt fastsat koncept og gennem sit arbejde bidrage til, at konceptet
føres ud i butikkens hverdag, og tilpasses den aktuelle konkurrencesituation.
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