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Huvudomride
Foretagsekonomi

Amnesgrupp
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Niva

Grundniva
Fordjupning
GIF

Faststillande
Faststélld av Ekonomihdgskolan 2015-05-13
Kursplanen giller frdn och med varterminen 2016

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

Miél

Efter avslutad kurs ska studenten kunna:

e redogora for relevanta koncept inom internationella affarer och forsiljning

e redogora for och reflektera ver internationella affarsaktiviteter och
internationella forséljningsstrategier och verksamheter

e analysera affarspraktikfall inom forséljning

e planera och implementera trade shows och utstéllningar

¢ undersoka och trdna pa operativa och praktiska forsiljningssituationer

Innehall

Kursen innehaller:

internationella affdrsverksamheter och internationell forséljning
internationella forsdljningsstrategier

hantera organisatoriska och ledande fridgor med fokus pa internationell forsiljning
skapa och driva internationell affirsverksamhet med starkt siljfokus
internationell forséljning med betoning pa internetapplikationer

likheter och skillnader mellan forséljningsaktiviteter i B2C och B2B samt mellan
varor och tjdnster

e '"sales call reluctance"



e skarpa affdrssituationer och praktikfall

Undervisningsformer
Undervisningen bestér av foreldsningar, seminarier, workshops och handledning.
Obligatoriska moment framgér av schemat.

Examination

Kursen bedéms med betygen A, B, C, D, E, Fx eller F.

Kursen examineras genom skriftlig rapport, muntliga presentationer, litteraturseminarier
och hemtentamen.

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

Efter varje ordinarie examinationstillfille foljer minst en fornyad examination i néra
anslutning till den tidpunkt resultatet av den ordinarie examinationen meddelats. Vid
skriftlig tentamen ges totalt minst fem tillfdllen att tentera for den kursplan till vilken
studenten antagits. Vanligtvis ges tre tillfdllen per 1dsar. Studenter som fétt underként pa
rapporter kan komplettera efter examinators anvisningar for att uppnéa godként resultat.

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

Kursviérdering

En skriftlig kursvérdering genomfors och sammanstills 1 en rapport, vilken arkiveras vid
fakulteten. Resultatet och eventuellt vidtagna atgirder kommuniceras av kursansvarig
och presenteras for studenterna vid nésta kurstillfille eller pa annat sitt som
kursansvarig finner lampligt. 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 innehéallet i denna kurs: Overlappande kurs 1FE679.

Kurslitteratur och 6vriga laromedel

Obligatorisk litteratur

Bradley, F. International Marketing Strategy. Pearson Education Limited. Senaste
upplagan. Ca 440 s.

Daniels, V.S. International Sales. Disc. Senaste upplagan. Ca 105 s.

Dudley, W.G. & Goodson, S.L. The Psychology of Sales Call Reluctance: Earning What
You're Worth in Sales. Behavioral Sciences Research Press. Senaste upplagan. Ca 430
S.

Sugars, B.J. Instant Sales. McGraw Hill Professional. Senaste upplagan. Ca 180 s.
Tillkommande studiematerial och litteratur véljs i samrad med handledare.
Referenslitteratur

Anderson, C. Long Tail: Why the future of business is selling less of more. Hyperion
Books. Senaste upplagan. Ca 270 s.

Godin, S. All Marketers are Liars: The Power of Telling Authentic Stories in a low-
trusted World. Portfolio. Senaste upplagan. Ca 220 s.

Kim, W.C. & Mauborgne, R. Blue Ocean Strategy. Harvard Business School Press.



Senaste upplagan. Ca 290 s.

Scott, D.M. The new Rules of Marketing and PR: How to use news releases, blogs,
podcasting, viral marketing & online media to reach your buyers directly. John Wiley &
Sons. Senaste upplagan. Ca 290 s.



