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Senast reviderad 2022-12-05 av Ekonomihogskolan. Andrad institutionstillhdrighet.
Kursplanen gdller fran och med varterminen 2023

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

Mal

Efter genomgangen kurs foérvantas studenten kunna:

* beskriva och tillampa 6vergripande strategier inom omradet aff arsmannaskap

 praktiskt hantera och kommunicera operativa moment i processen att planera,
genomfdra och folja upp forsaljningsaktiviteter

» redogorafor skillnadernai teknik mellan férséljning av varor och tjanster

* Overgripande kunnaredogora for skillnader i forsaljningsprocessen inom B2C
kontraB2B

 planera och genomféra enklare affarsforhandlingar

» redogora for grundldggande affarsetik

Innehall

Kursen innehdller:



affarsmannaskap

afférsetik

affarskulturer

samspel et marknadsforing och forsaljning
forsaljningsprocessen inom B2C, B2B samt varor, tjanster eller kombinationer
av dessa

utveckla och bygga afférs- och kundrelationer
organisera aff&rsmannaskap

forsaljningsteknik

Overgripande forsaljningsteknik

sdlj- och kontakthinder

personlig forsajning

sdljbesoket

operativ och taktisk forhandlingsteknik

eftermarknad

praktiska sdlj- och férhandlingsspel och évningsmoment

Undervisningsformer
Undervisningen bestar av foreldsningar, seminarier, praktikfall och gruppuppgifter.
Obligatoriska moment framgar av schemat.

Examination
Kursen bedéms med betygen A, B, C, D, E, Fx eler 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 |agsta betygssteget for att vara godkéand. Betyget F innebar att
studentens prestationer bedémts som underkanda.

Efter varje ordinarie examinationstillfadlle foljer minst en férnyad examination i ndra
anglutning till den tidpunkt resultatet av den ordinarie examinationen meddelats. Vid
skriftlig tentamen ges totalt minst fem tillfallen att tentera for den kursplan till vilken
studenten antagits. Vanligtvis ges tre tillfallen per |8sdr. Studenter som fétt underkant
parapporter kan komplettera efter examinators anvisningar for att uppna godkant
resultat.

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

Kursvardering

En skriftlig kursvérdering genomférs och ssmmanstéllsi en rapport, vilken arkiveras
vid fakulteten. Resultatet och eventuellt vidtagna atgarder kommuniceras av
kursansvarig och presenteras for studenterna vid nasta kurstillfélle eller pa annat sétt
som kursansvarig finner 1ampligt. Andratyper av kursvarderingar, exempelvis |6pande
under kursens gang eller samtal med studenterna forekommer och uppmuntrasi syfte
att sakerstélla kontinuerlig kvalitetsutveckling.

Overlappning
Kursen kan inteingdi examen med annan kurs, varsinnehdll helt eller delvis
overensstammer med innehallet: Kursen dverlappar 1FE600.

Kurdlitteratur och 6vriga laromedel
Obligatorisk litteratur



Storbacka, K. och Lehtinen, JR. CRM Customer Relationship Management. Malma,
Liber. Senaste upplagan. Ca210s.

Thorborg, S. Férsédljning och séljledning. Malmd, Liber. Senaste upplagan. Ca 380 s.
Referendlitteratur

Algotsson, M. och Klaveskjold, P. Siljarei varldsklass med Mental Traning. Mamo,
Liber. Senaste upplagan. Ca 145 s.

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

Gummesson, E. Relationsmarknadsforing: Fran 4P till 30R. Malmg, Liber. Senaste
upplagan. Ca 380 s.

Haig, M. Att sénka ett varumarke. Mamo, Liber. Senaste upplagan. Ca 200 s.
Haig, M. Att lyfta ett varumarke. Malmo, Liber. Senaste upplagan. Ca190 s.

Kotler, P., Armstrong, G., Parment, A. Principles of Marketing — Swvedish edition.
Essex, Pearson Education Limited. Senaste upplagan. Ca495 s.

Laurelli, R. Forsaljning och affarer. Uppsala, Konsultforlaget. Senaste upplagan.Ca
130s.

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

McCormack, M. Om Forsaljning. Borgd, Schibsted Forlagen SVF. Senaste upplagan.
Cal/5s.

Nelson-Bulow, H. Fran forhandling till avtal: Srrategi, taktik och juridik. Lund,
Studentlitteratur. Senaste upplagan. Ca 180 s.

Rackham, N. Personlig forsaljning: Komplex forsaljning, fran tro till vetande. Malmo,
Liber. Senaste upplagan. Ca210 s.

Soderlund, M. Den ngjda kunden. Mamo, Liber. Senaste upplagan. 208 s.

Unt, |. Forhandla med framgang. Lund, Studentlitteratur. Senaste upplagan. 174 s.
Wanger, P. Kundpsykologi. Lund, Studentlitteratur. Senaste upplagan. Ca270 s.
Ovriga laromedel

Popularvetenskapliga och vetenskapliga artiklar, ca 200 s.



