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Kursplan
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1FE601 Affarsmannaskap med praktisk forsiljningsteknik, 7,5
hogskolepodng

Businessmanship and Sales Techniques in Practice, 7.5 credits

Huvudomréade
Foretagsekonomi

Amnesgrupp
Foretagsekonomi
Niva

Grundniva
Fordjupning
GIF

Faststillande
Faststdlld av Ekonomihdgskolan 2015-04-15
Kursplanen géller fran och med vérterminen 2016

Forkunskaper
Foretagsekonomi I, 30 hp eller minst 15 hp slutforda kurser fran foretagsekonomi 1.

Mal

Efter genomgangen kurs forvéntas studenten kunna:

e Dbeskriva och tillimpa 6vergripande strategier inom omradet affarsmannaskap

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

e redogora for skillnaderna i teknik mellan forsdljning av varor och tjanster

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

e planera och genomfora enklare affarsforhandlingar

e redogora for grundliggande afférsetik

Innehall

Kursen innehaller:

affarsmannaskap

afférsetik

affarskulturer

samspelet marknadsforing och forséljning

forsaljningsprocessen inom B2C, B2B samt varor, tjénster eller kombinationer av
dessa

e utveckla och bygga affars- och kundrelationer



organisera affairsmannaskap

forséljningsteknik

overgripande forséljningsteknik

silj- och kontakthinder

personlig forsiljning

sdljbesoket

operativ och taktisk forhandlingsteknik

eftermarknad

praktiska silj- och forhandlingsspel och 6vningsmoment

Undervisningsformer
Undervisningen bestar av foreldsningar, seminarier, praktikfall och gruppuppgiftter.
Obligatoriska moment framgér av schemat.

Examination
Kursen bedoms med betygen A, B, C, D, E, Fx eller F.
Examinationen sker genom skriftliga rapporter, seminarier och muntliga presentationer.

Betyget A utgor det hogsta betygssteget, resterande betyg foljer i fallande ordning dér
betyget E utgor det lagsta betygssteget for att vara godkind. Betyget F innebér att
studentens prestationer bedomts som underkénda.

Efter varje ordinarie examinationstillfélle foljer minst en fornyad examination i néra
anslutning till den tidpunkt resultatet av den ordinarie examinationen meddelats. Vid
skriftlig tentamen ges totalt minst fem tillféllen att tentera for den kursplan till vilken
studenten antagits. Vanligtvis ges tre tillfdllen per 14sér. Studenter som fétt underkéant pa
rapporter kan komplettera efter examinators anvisningar for att uppnd godként resultat.

Betygskriterier for A-F-skalan kommuniceras skriftligt till studenten senast i samband
med kurs-/delkursstart, liksom hur sammanvégning av betyg pd enskilda
examinationsmoment till slutligt kursbetyg sker.

Kursvirdering

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 ldmpligt. Andra typer av kursvérderingar, exempelvis 10pande under
kursens géng eller samtal med studenterna forekommer och uppmuntras i syfte att
sikerstdlla kontinuerlig kvalitetsutveckling.

Overlappning
Kursen kan inte ingd i examen med annan kurs, vars innehall helt eller delvis
overensstimmer med innehallet i denna kurs: Kursen 6verlappar 1FE600.

Kurslitteratur och 6vriga laromedel

Obligatorisk litteratur

Storbacka, K. och Lehtinen, ] R. CRM Customer Relationship Management. Malmo,
Liber. Senaste upplagan. Ca 210 s.

Thorborg, S. Forsdljning och sdljledning. Malmo, Liber. Senaste upplagan. Ca 380 s.

Referenslitteratur

Algotsson, M. och Klaveskjold, P. Sdljare i virldsklass med Mental Trdning. Malmo,
Liber. Senaste upplagan. Ca 145 s.

Fisher, R., Ury, W., Patton, B. Vigen till Ja: En nyckel till framgangsrika
forhandlingar . Malmé: Liber. Senaste upplagan. Ca 180 s.

Gummesson, E. Relationsmarknadsféring: Frdn 4P till 30R. Malmo, Liber. Senaste



upplagan. Ca 380 s.
Haig, M. Att sdnka ett varumdrke. Malmg, Liber. Senaste upplagan. Ca 200 s.
Haig, M. Att lyfta ett varumdrke. Malmo, Liber. Senaste upplagan. Ca 190 s.

Kotler, P., Armstrong, G., Parment, A. Principles of Marketing — Swedish edition.
Essex, Pearson Education Limited. Senaste upplagan. Ca 495 s.

Laurelli, R. Forsdljning och affdirer. Uppsala, Konsultforlaget. Senaste upplagan.Ca
130s.

Lewis, R D. Ndr kulturer krockar. Falun, Svenska Forlaget. Senaste upplagan. Ca 320
S.

McCormack, M. Om Férsdljning. Borgd, Schibsted Forlagen SVF. Senaste upplagan.
Cal75s.

Nelson-Biilow, H. Frdn forhandling till avtal: Strategi, taktik och juridik. Lund,
Studentlitteratur. Senaste upplagan. Ca 180 s.

Rackham, N. Personlig forsdljning: Komplex forsdljning, fran tro till vetande.
Malmo, Liber. Senaste upplagan. Ca 210 s.

Soderlund, M. Den nojda kunden. Malmg, Liber. Senaste upplagan. 208 s.

Unt, . Férhandla med framgang. Lund, Studentlitteratur. Senaste upplagan. 174 s.
Wanger, P. Kundpsykologi. Lund, Studentlitteratur. Senaste upplagan. Ca 270 s.
Ovriga liromedel

Populérvetenskapliga och vetenskapliga artiklar, ca 200 s.



