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Forkunskaper
Foretagsekonomi 1-30 hp eller motsvarande

Forvintade studieresultat
Efter genomgangen kurs forvéntas studenten kunna:

e Dbeskriva och tillimpa 6vergripande strategier inom omradet affirsmannaskap

e praktiskt hantera och kommunicera operativa moment i processen att planera,
genomfora och folja upp forséljningsaktiviteter

e fOrsta skillnaderna i teknik mellan forsiljning av varor och tjénster

e Overgripande kunna redogoéra for skillnader i forséljningsprocessen inom B2C
kontra B2B

e planera och genomfora enklare affarsforhandlingar

o foOrstd grundliggande afférsetik

Innehall

Kursen ir uppdelad i tva huvuddelar som omfattar foljande moment:

Affarsmannaskap
Overgripande affirsmannaskap
Affarsetik

Affarskulturer



e Samspelet marknadsforing och forséljning

e Forséljningsprocessen inom B2C, B2B samt varor, tjdnster eller kombinationer av
dessa

e Utveckla och bygga affdrs- och kundrelationer

Organisera affairsmannaskap

Forséljningsteknik

Overgripande forsiljningsteknik

Sélj- och kontakthinder

Personlig forsédljning

Séljbesoket

Operativ och taktisk forhandlingsteknik

Eftermarknad

Praktiska silj- och forhandlingsspel och 6vningsmoment

Undervisningsformer

Undervisningen bestar av foreldsningar, seminarier, praktikfall och gruppuppgifter.
Deltagandet i och

forberedelserna infor vissa, i kursinformationen angivna, seminarier ar obligatoriskt.

Examinationsformer

Kursen bedoms med betygen Underkénd, Godkénd eller Vil godkéand.

Examinationen sker genom enskilda skriftliga och/eller muntliga prov (alternativt genom
forfattandet av en rapport/uppsats, enskilt eller i grupp). Ett aktivt deltagande under
seminarier och dvrig undervisning samt resultatet av eventuella skriftliga rapporter utgor
tillsammans med examinationsuppgifterna grunden for betyg.

For studerande, som ej blivit godkénda vid ordinarie tentamenstillfélle, erbjuds mojlighet
till omtentamen i regel 5-8 veckor efter ordinarie provtillfille. Vid skriftlig tentamen ges
totalt minst fem tillfdllen per delkurs att tentera for den kursplan till vilken studenten
antagits. Vanligtvis ges 3 tillfdllen per lasér.

For kursen som helhet ges ndgot av betygen: vil godkand, godkénd, underkédnd samt A-
F enligt ECTS betygsskala. Grunden for betyg avgdrs av hur vél studenten har uppfyllt
de forvantade studieresultaten.

Kursvirdering

En skriftlig kursvérdering genomfors och sammanstills i en rapport, vilken arkiveras vid
institutionen. Resultatet och eventuellt vidtagna atgarder kommuniceras med
kursansvarig och presenteras for studenterna vid nésta kurstillfélle eller pa annat sitt
som kursansvarig finner lampligt. Andra typer av kursutvérderingar, exempelvis 10pande
under kursens gang eller samtal med studenterna férekommer och uppmuntras i syfte att
sdkerstilla kontinuerlig kvalitetsutveckling.
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