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hogskolepodng

Businessmanship and Sales Techniques in Practice, 7.5 credits
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Foretagsekonomi

Amnesgrupp
Foretagsekonomi
Niva

Grundniva
Fordjupning
GIF

Faststillande

Faststélld 2009-05-05

Senast reviderad 2013-05-28 av Ekonomihdgskolan. Litteraturrevidering
Kursplanen giller frdn och med varterminen 2014

Forkunskaper
Foretagsekonomi 1-30 hp eller motsvarande

Miél

Efter genomgdangen kurs forvintas studenten kunna:

e beskriva och tillimpa Overgripande strategier inom omradet affarsmannaskap

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

o fOrsta skillnaderna i teknik mellan forsiljning av varor och tjanster

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

e planera och genomfora enklare affarsforhandlingar

e foOrstd grundliggande affarsetik

Innehall

affarsmannaskap

overgripande affarsmannaskap

afférsetik

affarskulturer

samspelet marknadsforing och forséljning

forséljningsprocessen inom B2C, B2B samt varor, tjdnster eller kombinationer av
dessa



utveckla och bygga afférs- och kundrelationer
organisera affairsmannaskap

forséljningsteknik

overgripande forsdljningsteknik

silj- och kontakthinder

personlig forséljning

sdljbesoket

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, 1 kursinformationen angivna, seminarier ar
obligatoriskt.

Examinationsformer

Kursen bedoms med betygen Underkénd, Godkénd eller Vil godkéand.

Examinationen sker genom skriftliga och muntliga uppgifter. Ett aktivt deltagande under
seminarier och resultatet av skriftliga rapporter utgdr tillsammans med
examinationsuppgifterna grunden for betyg.

For kursen som helhet ges ndgot av betygen: vil godkind, godkénd, underkénd samt A-
F enligt ECTS betygsskala.

For betyget godkénd ska mélen vara uppnadda; betyget avgdrs av hur vl studenten har
upptyllt mélen. Fér ssmmanvégning av betyg till kursbetyg héanvisas till dokumentet
’Principer for betygsrapportering dnr: ELNU 2011/160”.

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 ldsar.

Kursviérdering

En skriftlig kursvérdering genomfors och sammanstills i en rapport, vilken arkiveras vid
fakulteten. Resultatet och eventuellt vidtagna atgirder kommuniceras av kursansvarig
och presenteras for studenterna vid nésta kurstillfdlle eller pa annat sitt som
kursansvarig finner 1dmpligt. Andra typer av kursvirderingar, exempelvis lopande under
kursens géng eller samtal med studenterna forekommer och uppmuntras i syfte att
sdkerstilla kontinuerlig kvalitetsutveckling.

Kurslitteratur och 6vriga laromedel

Obligatorisk litteratur

Storbacka, K. och Lehtinen, J R. CRM Customer Relationship Management, Malmo,
Liber. 209 s. Senaste upplagan.

Thorborg, S. Forsdljning och sdljledning, Malmé, Liber. 378 s. Senaste upplagan.
Referenslitteratur

Algotsson, M. och Klaveskjold, P. Sdljare i virldsklass med Mental Trdning, Malmg,
Liber. 144 s. Senaste upplagan.

Fisher, R., Ury, W., Patton, B. Vigen till Ja: En nyckel till framgangsrika
forhandlingar . Malmo: Liber. 176 s. Senaste upplagan.

Gummesson, E. Relationsmarknadsforing: Frdn 4P till 30R, Malmo, Liber. 383 s.
Senaste upplagan.



Haig, M. Att sdnka ett varumdrke, Malmo, Liber. 197 s. Senaste upplagan.
Haig, M. Att lyfta ett varumdrke, Malmo, Liber, 188 s. Senaste upplagan.

Kotler, P., och Armstrong, G., Parment, A.(2011) Principles of Marketing — Swedish
edition. Essex, Pearson Education Limited 495 s. ISBN 978-0-273-73596-0

Laurelli, R. Forsdljning och affirer, Uppsala, Konsultforlaget, 131 s. Senaste
upplagan.

Lewis, R D. Ndr kulturer krockar, Falun, Svenska Forlaget, 317 s. Senaste upplagan.

McCormack, M. Om Forsdljning, Borga, Schibsted Forlagen SVF, 175 s. Senaste
upplagan.

Nelson-Biilow, H. Frdn forhandling till avtal: Strategi, taktik och juridik, Lund,
Studentlitteratur. 181 s. Senaste upplagan.

Rackham, N. Personlig forsdljning: Komplex forsdljning, fran tro till vetande,
Malmo, Liber. 212 s. Senaste upplagan.

Soéderlund, M. Den ndjda kunden, Malmo, Liber, 208 s. Senaste upplagan.
Unt, . Férhandla med framgdang, Lund, Studentlitteratur, 174 s. Senaste upplagan.

Wanger, P. Kundpsykologi, Lund, Studentlitteratur, 270 s. Senaste upplagan.

Ovriga liromedel

Artiklar av redaktionell och vetenskaplig karaktér. ca 200 s.



