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Bilag

Bilag 1 ”Obligatoriske moduler” (Ob)
Oversigt og gennemgang af leeringsmal, indhold og omfang af de obligatoriske moduler.

Bilag 2 ”Valgfrie moduler inden for uddannelsens faglige omrade” (Vf)
Oversigt og gennemgang af leeringsmal, indhold og omfang af de valgfrie moduler.

Bilag 3 ”Uddannelsesretninger og retningsspecifikke moduler” (Rs)
Oversigt og gennemgang af mal for leeringsudbytte for uddannelsesretning/er, angivelse af
leeringsmal, indhold og omfang af retningsspecifikke moduler samt retningsbetegnelse.
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1. Indledning

Akademiuddannelsen i International handel og markedsfgring er en erhvervsrettet videregaende
uddannelse udbudt efter lov om erhvervsrettede grunduddannelse og videregaende uddannelse (vi-
dereuddannelsessystemet) for voksne (VfV-loven) og efter bestemmelserne om tilretteleeggelse af
deltidsuddannelser i lov om aben uddannelse (erhvervsrettet voksenuddannelse) m.v. Uddannelsen
er omfattet af reglerne i bekendtgerelse om akademiuddannelser fra Ministeriet for Forskning, In-
novation og Videregaende Uddannelser.

Uddannelsen hgrer under det merkantile fagomrade i bekendtgerelse om videregaende voksenud-
dannelser.

Studieordningen er udarbejdet i feellesskab af de institutioner, som er godkendt af Styrelsen for Vi-
deregaende Uddannelser og Uddannelsesstatte (VUS) til udbud af denne uddannelse. Studieordnin-
gen finder anvendelse for alle godkendte udbud af uddannelsen, og a&ndringer i studieordningen kan
kun foretages i et samarbejde mellem de udbydende institutioner.

Felgende uddannelsesinstitutioner er ved denne studieordnings ikrafttreeden godkendt til udbud af
Akademiuddannelsen i International handel og markedsfering:

- Erhvervsakademi Aarhus

- Erhvervsakademi Dania

- Erhvervsakademi Kolding

- Erhvervsakademi MidtVest

- Erhvervsakademi Sjelland

- Erhvervsakademi SydVest

- Erhvervsakademiet Copenhagen Business Academy

- Erhvervsakademiet Lillebalt

- Kagbenhavns Erhvervsakademi (KEA)

- Professionshgjskolen UC Nordjylland

Ved udarbejdelse af den fzlles studieordning og vaesentlige andringer heraf tager institutionerne
kontakt til aftagerne og @vrige interessenter samt indhenter en udtalelse fra censorformandskabet, jf.
eksamensbekendtgarelsen.

Studieordningen og vaesentlige endringer heraf treeder i kraft ved et studiears begyndelse og skal
indeholde de forngdne overgangsordninger.

Studieordningen har virkning fra 1. februar 2013.

2. Uddannelsens formal

Formalet med Akademiuddannelsen i International handel og markedsfering er at kvalificere den
studerende til at kunne indga i udviklingsorienterede og tveerfaglige arbejdsprocesser inden for in-
ternational handel og markedsfaring, samt at kunne handtere planlegningsfunktioner i relation til
erhvervs- og fagomradets praksis. Endvidere skal den enkelte kunne udvikle egen praksis inden for
omradet.

Formalet ligger inden for fagomradets formal, som fastsat i bekendtggrelse om videregaende vok-
senuddannelser.
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3. Uddannelses varighed
Uddannelsen er normeret til 1 studenterarsveerk. 1 studenterarsvark er en heltidsstuderendes arbejde
i 1 ar og svarer til 60 ECTS-point (European Credit Transfer System).

ECTS-point er en talmassig angivelse for den totale arbejdsbelastning, som gennemfgarelsen af en
uddannelse eller et modul er normeret til. | studenterarsveerket er indregnet arbejdsbelastningen ved
alle former for uddannelsesaktiviteter, der knytter sig til uddannelsen eller modulet, herunder ske-
malagt undervisning, selvstudie, projektarbejde, udarbejdelse af skriftlige opgaver, gvelser og cases,
samt prgver og andre bedgmmelser.

4. Uddannelsens titel

Uddannelsen giver den uddannede ret til at anvende betegnelsen:
AU i International handel og markedsfaring

0g den engelske betegnelse er:

Academy Profession (AP) Degree in International Marketing

jf. bekendtggarelse for videregaende voksenuddannelser, bilag 1.

Studerende der har gennemfgrt moduler svarende til mindst 40 ECTS-point under det merkantile
fagomrade, kan anvende betegnelsen Merkonom.
Betegnelsen pa engelsk er Academy Foundation (AF) Graduate in Business

5. Adgangskrav

Adgang til optagelse pa Akademiuddannelsen i International handel og markedsfaring eller enkelte
moduler herfra er betinget af, at ansggeren har gennemfart en relevant adgangsgivende uddannelse
mindst pa niveau med en relevant erhvervsuddannelse, en relevant grunduddannelse for voksne
(GVU), en gymnasial uddannelse.

Ansgger skal desuden have mindst 2 ars relevant erhvervserfaring efter gennemfgrt adgangsgivende
uddannelse eller opnaet sidelabende med den adgangsgivende uddannelse, f.eks. en relevant er-
hvervsuddannelse.

Institutionen kan optage ansggere, der ikke har gennemfart en relevant adgangsgivende uddannelse,
men som ud fra en konkret vurdering skannes at have uddannelsesmassige forudsetninger, der kan
sidestilles hermed.

Institutionen optager endvidere ansggere, der efter individuel kompetencevurdering i henhold til §
15 a i lov om erhvervsrettet grunduddannelse og videregaende uddannelse (videreuddannelsessy-
stemet) for voksne har realkompetencer, der anerkendes som svarende til adgangsbetingelserne.

Institutionen tilbyder et indledende kursus i studieteknik, der sigter mod at forbedre den studerendes
grundlag for at gennemfare et eller flere af uddannelsens moduler. Det indledende kursus har et
omfang svarende til 1/12 arsveerk. Malet med det indledende kursus ”studieforberedelse, studietek-
nik og indledende projektskrivning” er, at den studerende skal opna feerdigheder og kompetencer
inden for studieteknik, projektmetode og opgaveskrivning, samt viden om motivation, koncentrati-
on og planlaegning af et studium.
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Kurset har fokus pa rollen som studerende, informationssggning, bearbejdning og analyse af data,
faglig leesning og faglig skrivning, og formidling og kommunikation i undervisnings- og leeresitua-
tioner samt evalueringssituationerne.

Indhold
e Motivation og leereprocesser

e Faglig leesning og skrivning, mundtlig formidling

e Litteratursagning, kildekritik og kildehenvisning

e Projektarbejde

e Undersggelsesdesign, kvalitativ og kvantitativ data
Leeringsmal

Viden og forstaelse
e Den studerende skal have viden om almen studieteknik
e Den studerende skal have udviklingsbaseret viden om egen laering og metoder til at fremme
studiekompetence
e Den studerende skal kunne forsta de centrale teorier og metoder, der knytter sig til at studere
pa akademiuddannelse, inkl. viden om hhv. kvalitativ og kvantitativ data

Feerdigheder
e Den studerende skal kunne anvende centrale metoder inden for projektarbejde
e Den studerende skal kunne indsamle viden vha. sggemaskiner, kunne vurdere og dermed
forholde sig kritisk til kilderne samt kunne anvende den nye viden i projektarbejdets faser

Kompetencer
e Den studerende skal kunne handtere de indholdsmaessige metodiske krav, der stilles i et
akademistudium, inkl. veere i stand til at lzese og skrive fagligt relevant pa et passende ni-
veau
e Den studerende skal kunne deltage i fagligt og studieegnet i professionelle sammenhange pa
studiet inkl. i gruppesammenhange

6. Uddannelsens mal for leeringsudbytte, struktur og indhold

Akademiuddannelsen i International handel og markedsfagring kan gennemfgres med en faglig spe-
cialisering svarende til en uddannelsesretning, eller uddannelsen kan gennemfgares rettet mod en
faglig viderekvalificering pa tveers af akademifag og akademiuddannelser.

6.1 Uddannelsens mal for leringsudbytte

Uddannelsen giver den studerende et grundfundament inden for afsetningsstrategi og markedsfg-
ring, sa den studerende opnar faerdigheder og kompetencer i strategiske, taktiske og operationelle
markedsfaringsopgaver.

Viden og forstaelse

Den studerende:
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e Far udviklingshaseret viden om praksis og anvendt metode og teori i relation til internatio-
nal handel og markedsfaring

o Skal kunne forsta praksis og de centralt anvendte teorier/metoder og anvendelsen af disse
Feaerdigheder

Den studerende:
e Skal kunne anvende centrale metoder og redskaber, der knytter sig til det faglige omrades
praksis og arbejdsprocesser
e Skal kunne vurdere praksisnare problemstillinger og opstille samt veelge arbejdsgange og
arbejdsprocesser inden for international handel og markedsfaring
e Skal kunne formidle praksisnare problemstillinger og lgsningsmodeller til samarbejdspart-
nere og interessenter

Kompetencer

Den studerende:
e Skal kunne deltage i udviklingsorienterede og/eller tvaerfaglige arbejdsprocesser
e Skal med en professionel tilgang kunne handtere planlegningsfunktioner i relation til prak-
sis inden for international handel og markedsfaring
e Skal kunne handtere og vurdere markedsfaringsmeessige problemstillinger og pa denne bag-
grund kunne give og implementere lgsningsforslag

e Skal i en struktureret sammenhang udvikle egen praksis for fortsat videreuddannelse i for-
skellige laeringsmiljger

6.2 Uddannelsens struktur

Uddannelsen bestar af to obligatoriske moduler pa i alt 20 ECTS point, som konstituerer uddannel-
sen, samt et antal valgfrie moduler pa i alt 30 ECTS point, samt et afgangsprojekt pa 10 ECTS po-
int, der afslutter uddannelsen.

Uddannelsen kan tilretteleegges med en uddannelsesretning inden for salg, Akademiuddannelsen i
International handel og markedsfaring — Salgsprofil, som den studerende har mulighed for at veelge
med henblik pa retningsbetegnelse. Uddannelsesretningen indeholder yderligere to retningsspeci-
fikke obligatoriske moduler, der konstituerer uddannelsesretningen. Uddannelsesretningen indehol-
der saledes 4 obligatoriske moduler:
e To obligatoriske moduler, der er falles for uddannelsen med eller uden retning: ”Afset-
ningsstrategi” med et omfang pa 10 ECTS og ”Markedsfaring” med et omfang pa 10 ECTS
e To obligatoriske retningsspecifikke moduler for uddannelsesretningen Akademiuddannelsen
I International handel og markedsfaring — Salgsprofil: ”Salgspsykologi og grundleeggende
salg” med et omfang pa 10 ECTS og “Strategisk salg” med et omfang pa 10 ECTS.
e Etafgangsprojekt pa 10 ECTS point, der afslutter akademiuddannelsen

Uddannelsesretningen med Salgsprofil indeholder et antal valgmoduler, som supplerer uddannelses-
retningen, hvoraf den studerende skal vaelge 10 ECTS point i alt som valgfrie moduler pa 5 eller 10
ECTS point.
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Akademiuddannelsen i International handel og markedsfering uden retning indeholder valgfrie mo-
duler pd i alt 30 ECTS, hvoraf mindst 20 ECTS skal valges fra det merkantile fagomrade, og mak-
simalt 10 ECTS fra andre fagomrader.

De obligatoriske moduler og valgmoduler skal gennemfgres og bestas far prgven i afgangsprojektet.

Hvert modul er en afgraenset faglig enhed, der kan studeres selvstendigt.

Nedenfor er akademiuddannelsens struktur illustreret.

Feelles obligatoriske moduler
20 ECTS-point

Retningsbestemte
obligatoriske mo- Valgfrie moduler
duler El- 30 ECTS-point

20 ECTS-point ler | (Hgjst 15 ECTS

udenfor det mer-
Valgmoduler kantile fagomrade)
10 ECTS-point

Afgangsprojekt
10 ECTS

Obligatoriske moduler jf. bilag 1
Uddannelsens obligatoriske moduler, der er feelles for alle studerende, uanset uddannelsesretning,
omfatter i alt 20 ECTS-point.

For uddybning af leeringsmal, indhold og omfang af de obligatoriske moduler henvises til bilag 1.

Valgfrie moduler jf. bilag 2

Uddannelsen omfatter valgfrie moduler, der for den enkelte studerende skal udgare i alt 30 ECTS-
point.

Retningsspecifikke moduler, jf. bilag 3, kan ogsa veelges som valgfrie moduler.

For uddybning af leeringsmal, indhold og omfang af de valgfrie moduler inden for uddannelsens
faglige omrade henvises til bilag 2 og 3.

Iseer kan moduler inden for det merkantile fagomrade vaere relevante som valgmoduler for at sup-
plere og udbygge grundfundamentet i afsetningsstrategi og markedsfaring med henblik pa en pro-
fession inden for afsatning og markedsfaring.
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Den studerende kan desuden valge moduler uden for det merkantile fagomrade, dog hgjst 10
ECTS-point. Institutionen vejleder om valg af moduler uden for uddannelsens faglige omrade.

Uddannelsesretning/er jf. bilag 3

Uddannelsen omfatter en uddannelsesretning: Salgsprofil. Uddannelsesretningen er sammensat af et
antal retningsspecifikke moduler, der for den enkelte studerende samlet skal omfatte mindst 20
ECTS-point.

For uddybende beskrivelser af uddannelsesretningen, malene for leringsudbytte og retningsbeteg-
nelse samt titel, leeringsmal, indhold og omfang af de retningsspecifikke moduler henvises til bilag
3.

Institutionen vejleder om valg af moduler uden for uddannelsens fagomrade.

Afgangsprojekt

Afgangsprojektet pa 10 ECTS-point afslutter Akademiuddannelsen i International handel og mar-
kedsfgring. Afgangsprojektet skal dokumentere, at uddannelsens mal for leeringsudbytte er opnaet.
Afgangsprojektets emne skal ligge inden for uddannelsens faglige omrade og formuleres, sa even-
tuelle valgfag uden for uddannelsens faglige omrade inddrages. Institutionen godkender emnet.

Forudsaetningen for at ga til preve i afgangsprojektet er, at uddannelsens moduler svarende til 50
ECTS-point er bestaet.

7. Afgangsprojekt

Afgangsprojektet danner afslutningen pa Akademiuddannelsen i International handel og markedsfg-
ring. Afgangsprojektet skal afspejle uddannelsens formal og indhold, samt dokumentere at uddan-
nelsens formal er opnaet inden for det valgte faglige omrade, gennem anvendelse af relevante teori-
er og metoder.

Afgangsprojektet bestar af en skriftlig projektrapport og et mundtligt forsvar af denne. Der henvises
til institutionernes studievejledning

7.1 Laeringsmal for afgangsprojektet

Omfang:
10 ECTS Point

Leeringsmal
Det er malet, at den studerende gennem integration af praksiserfaring og udviklingsorienteret teori
0g metode:

Viden og forstaelse
e Har udviklingsorienteret viden om teori, metode og praksis inden for det valgte faglige om-
rade.
e Har forstaelse af praksis og de centrale anvendte teorier og metoder og kan forsta anvendel-
sen af disse inden for det valgte faglige omrade.
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o Skal forsta egen praksis og de centrale anvendte teorier og metoder og kan forsta anvendel-
sen af disse inden for det valgte faglige omrade.

Feaerdigheder

e Kan anvende centrale metoder og redskaber til at indsamle og vurdere data inden for det
valgte faglige omrade

e Kan anvende centrale metoder og redskaber til at dokumentere og vurdere teoretiske og
praksisnzre problemstillinger, handlelgsninger og -muligheder, der er relateret til det valgte
faglige omrade

e Kan formidle faglige savel som praksisnere problemstillinger og handlemuligheder for rele-
vante samarbejdspartnere og/eller brugere

Kompetencer

e Skal kunne deltage i udviklingsorienterede og/eller tveerfaglige arbejdsprocesser.

e Skal med en professionel tilgang kunne handtere planlaegningsfunktioner i en struktureret
sammenhang i relation til det valgte faglige omrades praksis.

e Skal kunne demonstrere handtering og vurdering af markedsfgringsmassige problemstillin-
ger samt kunne give og implementere praksisnere lgsningsforslag

e Skal i en struktureret sammenhang kunne udvikle egen praksis for fortsat videreuddannelse
i forskellige leeringsmiljger.

Indhold
Der tilbydes undervisning i mindre omfang i relation til afgangsprojektet. Indhold og omfang be-
stemmes af den enkelte uddannelsesinstitution

Bedgmmelse
Individuel bedgmmelse med ekstern bedgmmelse efter 7-trins-skalaen.

7.2 Udarbejdelse af afgangsprojekt

| afgangsprojektet leegges der vaegt pa, at den studerende forholder sig kritisk til praksisnare pro-
blemstillinger og forskellige teoretiske og metodiske positioner relateret til det valgte faglige omra-
de.

Der arbejdes med et selvvalgt emne og problemstilling. Emnet skal knytte sig til uddannelsens ind-
hold som helhed og inddrage teorier og metoder, den studerende har arbejdet med i uddannelsens
gvrige moduler.

Den studerende modtager vejledning i tilknytning til afgangsprojektet.

Afgangsprojektets emne skal godkendes af uddannelsesinstitutionen og betingelser for godkendelse
af emnevalg, vejledning, information om vejledertimer etc. fremgar af udbyderinstitutionens studie-
vejledning samt det udarbejdede eksamenskatalog (preveformer og bedgmmelsesgrundlag), der er
et tilleeg til studieordninger for akademiuddannelser vedrgrende prgvefor-
mer/bedemmelsesgrundlag, opgavetyper og bedgmmelsesformer.

8. Uddannelsens paedagogiske tilrettelaeggelse

8.1 Undervisnings- og arbejdsformer
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Uddannelsen veaegter samspillet med den studerendes praksiserfaringer, teori-inddragelser og prak-
sisbearbejdning. Dermed gives den studerende mulighed for at udvikle viden, feerdigheder og kom-
petencer i samspillet mellem udviklingsviden, forskningsviden og praksisviden.

Tilretteleeggelsen af studiet og de anvendte paedagogiske metoder skal ses i lyset af uddannelsesret-
ningens formal. Dette kommer til udtryk i forskellige undervisnings- og arbejdsformer, hvor fokus
er pa aktiv inddragelse af den studerendes erhvervserfaring og kompetence:
o Selvstaendige studieaktiviteter som fx projektarbejde, studiegvelser, opgavelgsning, arbejde
med udvalgte metoder
e Vejledning kan tilbydes savel grupper som individuelt. | forbindelse med opgavearbejdet
struktureres vejledningen som en individuelt rettet dialog med de studerende.
e Arbejdsformer som f.eks. holdundervisning, underviser-oplaeg, eksterne oplaegsholdere, stu-
derendes opleg, case-arbejde, team-arbejde.

Der arbejdes saledes med fleksible leeringsformer, herunder inddragelse af relevant IT. Relationen
mellem teori og praksis er et fokus ved valg af undervisnings- og arbejdsformer.
Undervisnings- og arbejdsformer afspejles i praver og bedemmelse.

8.2 Evaluering

Uddannelsens moduler evalueres i henhold til erhvervsakademiernes systematik for arbejdet med
kvalitetssikring- og udvikling. Evalueringerne indgar i den samlede kvalitetssikring og anvendes til
Igbende udvikling af uddannelsen. Evalueringer af uddannelsen behandles desuden pa mader mel-
lem udbyderne.

9. Praver og bedgmmelse
Hvert modul og det afsluttende projekt afsluttes med en prgve med individuel bedgmmelse efter 7-
trins skalaen jf. Karakterskalabekendtgarelsen.

Det fremgar af bilagene 1, 2 og 3, hvilke moduler, der bedemmes ved ekstern prave.

Tilmelding til et modul er samtidig tilmelding til prave i modulet. Evt. frist for framelding fremgar
af udbyderinstitutionens studiemateriale.

Bedgmmelsesformerne er mundtlige eller skriftlige eller en kombination af disse.

For alle pragver foreligger der kriterier og rammer fra udbudsinstitutionen.

For prever og eksamen gelder i gvrigt reglerne i Bekendtgarelse om pragver og eksamen i erhvervs-
rettede videregaende uddannelser og Bekendtgarelsen om karakterskala og anden bedgmmelse.

10. Merit

For bestaede uddannelseselementer fra en anden dansk eller udenlandsk videregaende uddannelse
kan efter institutionens afgarelse i det enkelte tilfeelde give merit i uddannelsen.

Afggarelsen treeffes pa grundlag af en faglig vurdering af ekvivalensen mellem de bergrte
uddannelseselementer, i denne vurdering indgar ligeledes ECTS angivelsen,
uddannelseselementets niveaumaessige indplacering i den nationale kvalifikationsramme

(NQF).
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Der gives endvidere merit for moduler, nar den studerende efter en individuel kompetencevurdering
i henhold til § 15 a i lov om erhvervsrettet grunduddannelse og videregaende uddannelse (videreud-
dannelsessystemet) for voksne har realkompetencer, der anerkendes som svarende til de bergrte
moduler.

Der kan ikke gives merit for afgangsprojektet.

11. Censorkorps
Akademiuddannelsen i International handel og markedsfering benytter det af VUS godkendte cen-
sorkorps for det merkantile fagomrade.

12. Studievejledning
Studievejledning skal stgtte den studerende i uddannelsesforlgbet fra valg af uddannelse til gennem-
farelse af uddannelse og forudsetter aktiv henvendelse fra bade studievejleder og studerende.

Hensigten med studievejledning er at hjeelpe den studerende til at skabe gennemsigtighed i uddan-
nelsen og optimere muligheden for at treeffe begrundede valg i forhold til egen leering og trivsel.

13. Klager og dispensation

Klager over prgver indgives til erhvervsakademiet inden for en frist af 14 dage efter, at bedemmel-
sen af praven er meddelt.

Klager over prgver behandles i gvrigt efter reglerne i bekendtgarelse om praver og eksamen i er-
hvervsrettede videregaende uddannelser.

Klager over gvrige forhold indgives til erhvervsakademiet.

Institutionen kan dispensere fra de regler i studieordningen, der alene er fastsat af institutionerne,
nar det er begrundet i seerlige forhold.

14. Overgangsordninger

For studerende, der har gennemfart et eller flere fagmoduler efter de hidtidige regler om uddannel-
sen kan feerdiggere uddannelsen efter de hidtidige regler eller afslutte uddannelsen efter denne stu-
dieordning.

Den studerende kan dermed uden ophold fortsatte den pabegyndte uddannelse, dog betyder
dette i forhold til denne studieordning, at specialefaget udgar og erstattes af et valgfag.

15. Retsgrundlag
Studieordningens retsgrundlag udgeres af:

1) Bekendtgarelse om videregaende voksenuddannelser

2) Bekendtgarelse af lov om erhvervsrettet grunduddannelse og videregaende uddannelse (videre-
uddannelsessystemet) for voksne

3) Bekendtgarelse af lov om aben uddannelse (erhvervsrettet voksenuddannelse) m.v.
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4) Bekendtggrelse om prgver og eksamen i erhvervsrettede videregaende uddannelser
5) Bekendtgarelse om karakterskala og anden bedemmelse
6) Bekendtgarelse om fleksible forlgh inden for videregaende uddannelse for voksne

Retsgrundlaget kan laeses pa adressen www.retsinfo.dk
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Bilag 1 ’Obligatoriske moduler”
Bilag 1 gennemgar laeringsmal, indhold og omfang af de obligatoriske moduler.

Modul Obl: Afsztningsstrategi
ECTS-point: 10

Eksamensform

4 timers skriftlig prove pa baggrund af en opgave udarbejdet af den til faget horende opgavekommissi-
on.

Deltagelse 1 eksamen forudsaztter, at den studerende har udarbejdet en skriftlig individuel opgave, som
er blevet godkendt.

Ekstern censur.

Formal

Formalet med faget er at den studerende opnar en afsxtningsstrategisk kompetence, som bygger pa en
helhedsforstaelse af de grundleeggende afsztningsmassige forhold, begreber, modeller og varktojer,
saledes at den studerende 1 praksis kan bidrage til analyse og losning af virksomhedens nationale & in-
ternationale strategiske salgs- og markedsforingsopgaver.

Indhold:

¢ Grundleggende markedsforingsbegreber
o virksomhedens planlegningsniveauer & mal
o forretnings- og vakststrategier
o virksomhedens interne og eksterne forhold
o virksomhedens strategiske situation
e Afsxtningsokonomiske forhold
o virksomhedens regnskab
o nogletal
0 wokonomisk situation
e Juridiske forhold
o mellemmandstyper, konkurrenceret, aftaleret
e Metode
o systemer og modeller
o modellers formal og anvendelse

Laringsmal:

Viden og forstaelse
Den studerende:

e Skal have udviklingsbaseret viden om centrale grundlaggende strategi — og markedsforingsbe-
greber samt markedsforingskoncepter

e Skal have forstielse for afsetningsekonomiske og relevante juridiske forhold inden for det stra-
tegiske afsetningsokonomiske omrade

e Skal kunne forsta praksis og central anvendt teori og metode i analysen af virksomhedens inter-
ne og eksterne strategiske situation
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Fardigheder
Den studerende:

Skal kunne anvende centrale metoder og redskaber til 1 praksis at kunne analysere virksomhe-
dens interne og eksterne strategiske situation

Skal kunne anvende de fardigheder, der knytter sig til beskaftigelse inden for det strategiske af-
setningsokonomiske omrade.

Skal kunne vurdere praksisnzre afsetningsrelaterede problemstillinger og opstille, begrunde og
veelge strategier for virksomhedens forretningsmodel

Skal kunne formidle virksomhedens interne situation til samarbejdspartnere og brugere 1 form
af styrker og svagheder, herunder ressourcer og kompetencer, vardiskabelse, produktportefolje
og okonomisk situation.

Skal kunne formidle virksomhedens eksterne situation til samarbejdspartnere og interessenter i

form af muligheder og trusler, herunder kunder, branche, konkurrencesituation og relevante ju-
ridiske forhold.

Kompetencer
Den studerende:

Skal kunne handtere udviklingsorienterede situationer relateret til virksomhedens strategiske in-
terne og eksterne situation gennem anvendelse af tilegnede afsaetningsstrategiske metoder og
modeller.

Skal kunne deltage professionelt i fagligt og tvarfagligt samarbejde ifm. udviklingen af virksom-
hedens forretningsstrategier, herunder vakst- og konkurrencestrategi samt digital strategi.

Skal kunne foretage en overordnet skonomisk vurdering af de eksterne pavirkninger fra om-
verdenen for derigennem at styrke og fastholde virksomhedens konkurrenceevne

Skal 1 praksis kunne demonstrere afsxtningsstrategisk kompetence

Skal 1 en struktureret ssmmenhang kunne udvikle egen praksis gennem tilegnelse og anvendelse
af teorier og modeller inden for afsxtningsstrategisk situationsanalyse

Modul Ob2: Markedsforing
ECTS-point: 10

Eksamensform

Mundtlig prove pa baggrund af et langt projekt.
Projektet indgir i bedemmelsen med 1/3.
Ekstern censur.

Formal

Formalet med faget er, at den studerende opnar en markedsforingsmassig kompetence, som bygger pa
en helhedsforstaelse af de grundleggende forhold, begreber, modeller og varktojer, siledes at den stu-
derende i praksis kan analysere, planlagge og gennemfore virksomhedens nationale og internationale
markedsforingsaktiviteter.

Indhold:

Markedsanalyse

Prognoser
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e Virksomhedens internationalisering

e DParameteranvendelse

e Markedsforingsplanlagning
e Projektarbejde

Laringsmal:

Viden og forstaelse
Den studerende:

Skal have udviklingsbaseret viden om central anvendt teori og metode inden for indsamling,
analyse og bearbejdning af markedsinformation samt herudfra i praksis kunne forsta konse-
kvenserne for markedsforingsindsatsen

Skal have udviklingsbaseret viden om praksis og centrale metoder og redskaber inden for prog-
nosticering af salgs- og markedspotentiale

Skal kunne forsta praksis og central anvendt teori relateret til virksomhedens internationalise-
ringsproces, eksportmotiver og valg af markeder

Skal inden for det markedsforingsmassige omrade have viden om praksis og central anvendt
teori og metode i arbejdet med virksomhedens handlingsparametre

Fardigheder
Den studerende:

Skal kunne anvende centrale metoder og redskaber til i praksis at kunne opstille en plan for ind-
samling af informationer om markedet

Skal 1 praksis kunne vurdere markeder og salgspotentiale pa baggrund af anvendelse af centrale
prognosticeringsmetoder og -varktojer

Skal kunne anvende de ferdigheder, der knytter sig til beskaftigelse inden for det markedsfo-
ringsmessige omrade

Skal kunne formidle praksisnzre problemstillinger og losningsforslag 1 forbindelse med virk-
somhedens fortsatte internationale udvikling og valg af nye markeder

Skal 1 praksis kunne anvende de enkelte handlingsparametre over for bade konsument- og pro-
ducentmarkedet i forbindelse med planlegning og opstilling af en markedsforingsplan

Kompetencer
Den studerende:

Skal kunne handtere udviklingsorienterede situationer relateret til virksomhedens indsamling og
anvendelse af markedsinformation gennem anvendelse af markedsanalysemetoder og -modeller.
Skal kunne deltage professionelt i fagligt og tvarfagligt samarbejde ifm. udviklingen af virksom-
hedens internationaliseringsproces, herunder eksportmotiver, markedsudvalgelse og markeds-
indtrengningsstrategi

Skal kunne handtere prognosticering af virksomhedens salgspotentiale og markedspotentiale
Skal 1 praksis kunne handtere markedsforingsmassig kompetence inden for handtering og ud-
vikling af virksomhedens parameterindsats

Skal i en struktureret ssmmenhang kunne udvikle egen praksis gennem tilegnelse og anvendelse
af teorier og modeller inden for markedsforing
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Bilag 2 ”Valgfrie moduler inden for uddannelsens faglige omrade”
Bilag 2 gennemgar leeringsmal, indhold og omfang af de valgfrie moduler.

Modulerne i Bilag 3 kan ogsa valges som valgfrie moduler.

Modul Vfl: International markedsfering og -analyse
ECTS-point: 10

Eksamensform

Mundtlig eksamen péd baggrund af langt projekt
(Projektet taeller 50 %, mundtlig eksamen 50 %)
Ekstern censur.

Formal

Formalet med faget er at give den studerende kompetence til at kunne analysere forhold og lesninger,
der generelt vedrorer national og international handel, kultur og tverkulturelle problemstillinger, mar-
ked, markedsanalyse og markedsfering i virksomheden, og at den studerende i praksis kan bidrage med
analyse og forslag vedrorende virksomhedens markedspotentiale.

Indhold:

¢ Grundleggende markedsanalyse
o Dataindsamling
Datakilder
Markedsanalyseprocessen
Markedspotentiale
Kunders kobsadfaerd og kebskriterier pa BtC - og BtB markeder
o Virksomhedens nationale og internationale markeder og kunder

o O O O

e Internationalisering

o Internationaliseringsprocessen

o Markedsudvalgelse

o Markedsindtrengningsstrategi
o Kultur

o Kulturparametre

o Kulturteori

o Kulturanalyse og interkulturel kompetence
e Metode

o Rapportskrivning

o Markedsanalysemetoder

Laringsmal:

Viden og forstaelse
Den studerende:
e Skal have udviklingsbaseret viden om praksis og central anvendt teori og metode indenfor mar-
kedsanalyseprocessen, kebsadfard, markeds- og salgsprognosticering samt internationalise-
ringsprocesser og kultur
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e Skal have udviklingsbaseret viden om praksis og central anvendt teori og metode inden for rele-
vante relaterede markedsforingsekonomiske og juridiske forhold

e Skal kunne forsta praksis og central anvendt teori og metode samt kunne forsta anvendelsen af
teori og metode i arbejdet 1 praksis med markedsanalyse og international markedsforing

Faerdigheder
Den studerende:

e Skal kunne vurdere udviklingsorienterede situationer med udgangspunkt i opbygning af virk-
somhedens markedsinformationssystem og planlegning samt gennemforelse af relevante mar-
kedsundersogelser

e Skal kunne anvende centrale metoder og redskaber samt kunne anvende de ferdigheder, der
knytter sig til beskaftigelse inden for markedsanalyse, kobsadfard pa BtB- og BtC-markeder,
markeds- og salgsprognosticering, samt internationalisering og forstaelse for kulturparametre og
tvaerkulturelle problemstillinger

e Skal kunne vurdere praksisnare problemstillinger og opstille samt valge losningsmuligheder in-
denfor markedsanalyse og international markedsforing

e Skal kunne formidle praksisnare problemstillinger og lasningsmuligheder til samarbejdspartnere
og brugere i form af indsamling og analyse af markedsdata, kebsadfardsanalyser samt internati-
onal og kulturel analyse og losningsforslag

Kompetencer
Den studerende:

e Skal kunne hdandtere udviklingsorienterede situationer med udgangspunkt i opbygning af virk-
somhedens markedsinformationssystem og planlegning samt gennemforelse af relevante mar-
kedsundersogelser

e Skal kunne deltage i fagligt og tvarfagligt samarbejde med en professionel tilgang i analyse af
forhold og lesninger, der generelt vedrorer national og international handel, kultur samt tvaerkul-
turelle markedsforingsrelaterede problemstillinger

e Skal i praksis kunne deltage i samarbejde vedrorende beskrivelse, analyse og vurdering af kebsad-
feerd og kobskriterier pa BtB- og BtC- markeder

e Skal i praksis kunne handtere udarbejdelse af markedspotentiale og virksomhedens salgspotentia-
le samt bidrage med losningsforslag til udnyttelse af potentialet

Modul Vf2: Digital markedsfering
ECTS-point: 10

Eksamensform
Mundtlig prove kombineret med et praktisk produkt og disposition.
Intern censur.

Formal

Formalet med faget er, at den studerende opnar kompetencer, der bygger pa en grundlaggende forsta-
else for begreber, modeller og varktejer inden for digital markedsforing, siledes at den studerende kan
foresta og tage del 1 analyse, planlagning og praktisk anvendelse af digital markedsfering. Dette inklude-
rer analyse og vurdering af markedspotentialet, udvikling af digitale markedsforingsstrategier, planlag-
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ning af konkrete digitale markedsferingsaktiviteter samt maling og optimering af den digitale markeds-
foring.

Indhold:

e Digital strategi

e Mailsztninger og KPI (key performance indicators)
e Webanalyse

e Konvertering og konverteringsoptimering

e Usability og brugertests

¢ Sogemaskineoptimering

e Digital reklame og annoncering

e Konceptudvikling til mobile enheder

e Sociale medier

Laringsmal:

Viden og forstielse
Den studerende har pa teoretisk og praktisk niveau viden om og forstaelse af:

e Centrale digitale marketingbegreber samt markedsforingsfunktionens typiske rolle i forhold til
virksomhedens digitale markedsforing.

e Centrale primare og sekundare dataindsamlingsmetoder i relation til arbejdet med markedsana-
lyse og effektmaling af markedsferingen.

e Den digitale strategis betydning og relevans.
e Metoder til digital markedsforing.

Ferdigheder
Den studerende kan:

e Anvende digitale marketingbegreber, modeller og teorier med henblik pa at vurdere potentialet
for salg af virksomhedens ydelser og produkter online.

e Anvende centrale metoder og redskaber, der knytter sig til omradets praksis.
e Opstille mal og vurdere nogleomrader for virksomhedens digitale strategi.

e Anvende centrale metoder og vaerktojer til at planlaegge digital markedsforing og relatere mar-
kedsferingsplanen til virksomhedens idé og overordnede strategier.

e Anvende webstatistikker og behandle data, og pa den baggrund uddrage konsekvenserne for
markedsforingsindsatsen.

e Anvende centrale metoder og vaerktejer til at planlaegge arbejdet med usability og brugertests til
forbedring af brugervenligheden.

e Vurdere virksomhedens placering i sogemaskiner og stille forslag til indsatsomrader.

e Vurdere og begrunde behov samt og udarbejde annonce- og reklamekampagner 1 digitale medi-
er.

e Vurdere potentialet for markedsforing via mobile enheder samt medvirke ved udvikling af kon-
cepter.

e Formidle faglige problemstillinger og losningsmodeller samt prasentere resultater til fagfzller,
samarbejdspartnere og ikke-specialister.

Kompetencer
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Den studerende kan:

e Deltage i tvaergiende teams i forbindelse med virksomhedens arbejde med digital markedsforing.

e Seclvstendigt analysere, planlegge og gennemfore opgaver i forbindelse med digital markedsfering.

e Hindtere udvikling af den digitale strategi med udgangspunkt i virksomhedens situation og med
inddragelse af relevante interessenter.

e Gennem brug af webstatistik og brugertests tilrettelaegge og optimere den digitale markedsforings-
indsats.

Modul V{3: E-handel
ECTS-point: 10

Eksamensform
Mundtlig prove kombineret med en erhvervscase.
Ekstern censutr.

Formal

Formalet med faget er at give den studerende kompetence til at kunne analysere, udvikle og udarbejde
losningsforslag til e-handelskoncepter/webshops, og at den studerende i praksis kan bidrage med analy-
se, forslag, argumentation, vurderinger, valg og projektledelse vedrerende virksomhedens e-
handelskoncepter og praktiske e-handels losninger bade ift. samarbejdspartnere, kunder og brugere.

Indhold:

e E-handelsbegrebet

¢ Online forretningsmodeller

e E-strategi og e-handel, integration & sammenhang med overordnet strategi

e National & International e-handel strategi

e Analyse ift. behov for nye e-handelslosninger

e Analyse & vurdering af bagvedliggende teknologibehov

e Markedsudvikling og trends indenfor e-handel

e Relevant jura, herunder handelsbetingelser og handtering af persondata

e Projektledelse ved udvikling af e-koncepter & losninger

e Front & backend systemers samspil teoretisk og praktisk indenfor e-handel, eks. ERP, CMS, be-
talingsmoduler & platforme

e Strategier for salg og mersalg 1 relation til brugeradferd & konverteringsoptimering

Laeringsmal:

Viden og forstielse
Den studerende har udviklingsbaseret viden om og forstar anvendelse af:
e central anvendt teori og metode i relation til E-handelsbegrebet samt trends, teori og praksis in-
den for e-handel
e central anvendt teori og metode i relation til nationale og internationale e-handelsstrategier samt
integration og sammenhang med overordnet strategi
e central anvendt teori og metode i relation til projektledelse af e-handelslosninger
e central anvendt teori og metode i relation til forskellige former for analyse af e-handelslosninger
og teknologibehov
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Fardigheder
Den studerende kan:

e Anvende centrale metoder og redskaber til analyse af trends, teori og praksis inden for national
og international e-handel
e Vurdere teknologi og opstille samt vzlge losningsmuligheder

e Vurdere og formidle eksisterende e-handelskoncepter og forslag til nye e-handelskoncepter til
samarbejdspartnere og virksomheder

e Opstille samt valge losningsmuligheder for virksomhedens e-handelsstrategi, nationalt savel
som internationalt, samt sikre sammenhang med virksomhedens overordnede strategi.

e Anvende centrale metoder og redskaber inden for jura ifm. e-handel og vurdere konsekvenser
for virksomhedens e-handel

e Formidle faglige problemstillinger og lasningsmodeller samt prasentere resultater for fagfealler,
samarbejdspartnere og ikke-specialister

Kompetencer
Den studerende kan:

e Deltage i tvargiende teams i forbindelse med virksomhedens arbejde med e-handelsstrategier
e Hindtere sasmmenkobling af e-handel og markedsfering teoretisk og praktisk

e Deltage 1 samarbejde med andre faggrupper og eksterne samarbejdspartnere om udvikling af e-
handelslosninger

e Udvikle egen praksis

Modul V{4: Erhvervsret
ECTS-point: 10

Eksamensform

4 timers skriftlig prove pa baggrund af en opgave udarbejdet af den til faget horende opgavekommissi-
on.

Ekstern censur.

Formal

At den studerende opnar en kompetence, som bygger pa en erhvervsjuridisk viden og forstielse. Den
studerende vil siledes kunne tage professionel del i identifikation og forebyggelse af juridiske problem-
stillinger i savel et nationalt som globalt virksomhedsmilje.

Indhold:

e Retskilder, domstolssystemet og procesret

o Aftaleret

e Kpberet: nationalt og internationalt

e E-handel

e Markedsforings- og konkurrenceret

e [Erstatning og forsikring

e Ansattelsesret

e Kreditsikring: pant, kaution og ejendomsforbehold
e Insolvensret
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e Virksomhedsformer og haftelse
Lzringsmal:

Viden og forstaelse
Den studerende skal have forstaelse for og viden om:

e Centrale danske og internationale retskilder, domstolssystemet og en retssags forlob
e Centrale internationale privat- og procesretlige regler
e Centrale anvendte regler vedrerende overdragelse af almindelige fordringer og gxldsbreve

e Centrale anvendte konkurrenceretlige regler om konkurrenceforvridende aftaler og misbrug af
dominerende stilling

e Central anvendt handelslovgivning

Fardigheder
Den studerende skal have fardigheder 1 at vurdere erhvervsjuridiske problemstillinger i relation til:

e Centrale emner inden for aftaleret, herunder aftaleindgaelse via mellemmaend
e Centrale emner inden for erstatningsret, herunder produktansvar
e Centrale emner inden for forsikringsret

e Centrale emner inden for keberet, bade dansk og international lovgivning vedrerende kob af
losore

e Centrale emner inden for markedsforingsret

e Centrale emner inden for ansattelsesret, serligt funktionzrloven

e Centrale virksomhedsformer og disses haftelsesforhold

e Kreditsikring, herunder pant, kaution og ejendomsforbehold

e Centrale emner inden for insolvensret, herunder konkurs og rekonstruktion

Kompetencer
Den studerende skal have kompetence i at:
e Hindtere problemstillinger af forskellig erhvervsjuridisk karakter, herunder deltage 1 kontrakt-
forhandlinger, handtere forebyggelse af fremtidige juridiske konflikter, samt kunne identificere
en juridisk problemstilling med henblik pa at indhente yderligere juridisk bistand.

Ovrige valgfag omfatter moduler fra det merkantile fagomrade.
Der kan valges fagmoduler fra andre fagomrader, svarende til hojst 10 ECTS.
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Bilag 3 ”Uddannelsesretninger og retningsspecifikke moduler”

Bilag 3 gennemgar mal for leringsudbytte for den uddannelsesretning, der er godkendt under Internati-
onal handel og markedsforing, samt angiver leringsmal, indhold og omfang af retningsspecifikke mo-
duler samt retningsbetegnelse.

Akademiuddannelsen i International handel og markedsforing kan tages uden retning, hvor den stude-
rende som valgmoduler frit valger moduler for i alt 30 ECTS, eller med en salgsprofil, hvor uddannel-
sen indeholder 2 obligatoriske moduler indenfor salg og valgfrie moduler pa 10 ECTS, som det er illu-
streret nedenfor.

International handel og markedsfgring International handel og markedsfgring
-Salgsprofil
Feelles obligatoriske moduler Feelles obligatoriske moduler
Afsaetningsstrategi 10 ECTS Afsaetningsstrategi 10 ECTS
Markedsfgring 10 ECTS Markedsfgring 10 ECTS

Retningsbestemte obligatoriske moduler
Salgspsykologi og grundlaeggende salg
10 ECTS

Valgfrie moduler 30 ECTS-point Strategisk salg 10 ECTS

(Hgjst 15 ECTS udenfor det merkantile fag-

omrade)
Valgmoduler
10 ECTS-point
Afgangsprojekt Afgangsprojekt
10 ECTS 10 ECTS

Uddannelsesretning: Salgsprofil

Akademiuddannelsen i International handel og markedsforing - Salgsprofil giver ret til at anvende be-
tegnelsen:

AU i International handel og markedsforing - S algsprofil

Den engelske betegnelse er:

Academy Profession (AP) Degree in International Marketing and Sale

Mal for leringsudbytte for International handel og markedsforing - Salgsprofil:

Uddannelsen giver den studerende et grundfundament inden for afsztningsstrategi og markedsforing
med fokus pa salget, s den studerende opnar ferdigheder og kompetencer i strategiske, taktiske og
operationelle markedsforingsopgaver samt handtering af salgssituationer gennem anvendelse af centrale
salgsteknikker, viden om salgspsykologi, salgsplanlagning og strategisk salg.

Viden og forstaelse
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Den studerende:
e Tir udviklingsbaseret viden om praksis og anvendt metode og teori 1 relation til international
handel og markedsforing samt salgspsykolog og strategisk salg.
e Skal kunne forsta praksis og de centralt anvendt teorier/metode og anvendelsen af disse

Faerdigheder
Den studerende:
e Skal kunne anvende centrale metoder og redskaber, der knytter sig til det faglige omrades
praksis og arbejdsprocesser
e Skal kunne vurdere praksisnare problemstillinger og opstille samt valge arbejdsgange og ar-
bejdsprocesser inden for international handel og markedsforing samt salgspsykologi og strate-
gisk salg
e Skal kunne formidle praksisnare problemstillinger og losningsmodeller til samarbejdspartnere
og interessenter

Kompetencer
Den studerende:
e Skal kunne deltage i udviklingsorienterede og/eller tvarfaglige arbejdsprocesser
e Skal med en professionel tilgang kunne hindtere planlegningsfunktioner i relation til praksis in-
den for international handel og markedsfering samt salgspsykologi og strategisk salg
e Skal kunne hiandtere og vurdere markedsforingsmaessige og salgsmassige problemstillinger og
péa denne baggrund kunne give og implementere losningsforslag

e Skal i en struktureret sammenhzang udvikle egen praksis for fortsat videreuddannelse i forskelli-
ge leringsmiljoer

Modul Rsl: Salgspsykologi og grundleggende salg
ECTS-point: 10

Eksamensform

Mundtlig prove pa baggrund af et langt projekt.
Projektet indgér i bedemmelsen med 25%.
Ekstern censur.

Formal

Formalet med faget er at give den studerende en forstielse af grundleggende salgspsykologi og kompe-
tence til at agere i forhold til forskellig kundeadfzrd, tilpasse egen adferd og kommunikation til forskel-
lige kundetyper for derved opna bedre salgsresultater. Faget giver desuden en introduktion til grund-
leggende teknikker i forbindelse planlegning gennemforelse og opfelgning pa et salgsmode.

Deltagelse 1 faget vil give den studerende forstaelse for vigtigheden af planlagning, og ferdigheder i at
anvende konkrete vaerktojer til at planlagge og prioritere sin tid effektivt og forebygge negativ stress i
salgsarbejdet.

Indhold:
e Personprofil og personlig adfard
e Identifikation af kundemotiver og —mal
e Verbal og nonverbal kommunikation -
e Kommunikationsvarktejer og modeller
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e Sporgeteknik og aktiv lytning
e Emnegenerering
e Salgsbrevet
e Telefonsalg og medebooking
e Prasentationsteknik
¢ Indvendingsbehandling
e Vardibaseret salg
e Personlig planlaegning og udvikling
e Stresshindtering
e After sales service
Laringsmal:

Viden og forstaelse
Den studerende skal have viden og forstielse for:

e udviklingsbaseret viden om centrale metoder og modeller indenfor salg og salgskommunikation
e praksis og centralt anvendt teori og metode i forhold til, hvilke personlige egenskaber, der er
vigtige 1 salgsarbejdet
e praksis omkring, hvordan personlighed og kommunikationsform kan pavirke kunderne
e hvordan centrale teorier om kommunikation er vasentlige omdrejningspunkter i salgsarbejdet
e cgne styrker og svagheder i salgssammenhang ud fra personprofilanalyse
e de to centrale begreber - positiv og negativ stress
e central jura i salget
e  cffektiv after sales service og behandling af kundereklamationer
Fardigheder

Den studerende skal have faerdigheder 1 at:

kunne arbejde kundeorienteret og anvende centrale metoder fra salgspsykologien - herunder vurdere

kropssprog og forsta kebemotiver
lzese, forstd og vurdere praksisnazre problemstillinger i forhold til kundens forventninger og adferd

arbejde systematisk med i praksis at skabe tillid hos kunden ved bevidst tilpasning af salgsindsats og
kommunikation overfor forskellige kundetyper

anvende centrale metoder og varktojer til at opstille relevante mal for et salgsbesog og folge op disse
anvende centrale verktojer og metoder til at frembringe relevant viden om kunder og konkurrenter

at udvzelge og anvende egnede dbninger og afslutninger pa en salgssituation

anvende centrale metoder og varktojer til at skabe kontakt og booke et mode

anvende centrale metoder og varktojer til at strukturere og efterfolgende gennemfore en salgssituati-
on/et salgsmode

anvende strukturerede sporgeteknikker til afdekning af verdiskabende forhold for kunden og til opnael-
se af accept pa disse behov fra kunden

anvende teknikker til prasentation (inkl. hjzlpemidler) af losninger pd kundebehov og til opnielse af ac-
cept pa disse losninger pa en effektiv made

anvende teknikker til planlegning og strukturering af egen tid

Kompetencer
Den studerende skal opna kompetence 1 at:
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o identificere forskellige kundetyper og forsta vigtigheden af at kunne tilpasse egen indsats i forhold til
disse for derved opna bedre salgsresultater

e handtere kundens gnsker ved hjzlp af lytte og spargeteknik.

e udarbejde plan for personlig udvikling

handtere negativt stress ved hjealp af planlegning og struktur.

handtere valg af kundeemner og bedemme potentialet i disse

handtere kundeindvendinger pa en differentieret made i relation til den enkelte
deltage i samarbejde med alle kundetyper og udvise fleksibilitet

handtere konfliktsituationer og reklamationer

Modul Rs2: Strategisk salg
ECTS-point: 10

Eksamensform

Mundtlig prove pa baggrund af et langt projekt.
Projektet indgér i bedemmelsen med 25%.
Ekstern censur.

Formal

Formalet med faget er at give den studerende kompetence til selvsteendigt at lede, analysere, tilrettelag-
ge og gennemfore salg pa strategisk niveau. Deltagelse i faget vil give den studerende fardigheder i sty-
ring af kilderne til og antallet af leads (kundeemner), salgsledelse samt key account management. Hertil
kommer viden om samt forstaelse for indkebsstrategi og risikostyring 1 salgsindsatsen.

Indhold:
e Key account management
e Relations-salg
e Projektsalg
e Tillidsbaseret radgivning
e Kobsadfzrd og indkebsstrategi
e Salgscenteret
e Forhandling
e Salgsledelse
e DMotivation og coaching
e Salgsstrategi
e Salgsplanlegning
e Salgsopfolgning (pipeline management)
e Salg gennem netvark og sociale medier
e Risikostyring 1 salget
e Customer relation management (CRM)
e Lead management (styring af emnegenerering)

Laringsmal:
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Viden og forstaelse
Den studerende skal have viden og forstaelse for:

udviklingsbaseret viden om centrale metoder og modeller indenfor begrebet key account mana-
gement

praksis og centralt anvendt teori og metode 1 forhold til strategisk indkeb og kebsadfzrd i stor-
re organisationer

praksis omkring samarbejdsformer, hvor salg spejler indkebet

central teori omkring de forskellige roller i kebscenteret

praksis omkring relevante kompetencer (faglige som personlige) som key account manager
praksis omkring vaerdien af salg gennem netvaerk og sociale medier

praksis og centralt anvendt teori og metode 1 forhold forskellige former for organisering af
salgsindsatsen

central teori om forskellige former for motivation og aflenning som vasentlige omdrejnings-
punkter i salgseffektivitet

praksis omkring coaching og pipeline managements vardi

udviklingsbaseret viden om centrale metoder og modeller indenfor forhandling

Fardigheder
Den studerende skal have ferdigheder i at:

arbejde systematisk med i praksis at opstille og folge op pa salgsmal

arbejde systematisk med i praksis at afdekke og analysere verdiskabende forhold for kunden
arbejde systematisk med i praksis at analysere og tilpasse sig en kundes kobsadferd og indkebs-
strategi med udgangspunkt i central teori omkring Supply Chain management

arbejde systematisk med i praksis at anvende teknikkerne i tillidsbaseret radgivning

anvende centrale metoder og varktojer til at inddrage sociale medier og netvark i sin salgsplan
arbejde systematisk med i praksis at lede en strategisk salgsfunktion

sikre at vitksomheden genererer det optimale antal leads og kunder, der er brug for gennem de
nuvzerende kanaler

anvende centrale metoder og varktojer til at planlegge en forhandlingssituation med flere delta-
gere fra selgers virksomhed

Kompetencer
Den studerende skal have kompetence i at:

hindtere udarbejdelse og planlagning af det strategiske salg
handtere udarbejdelse af en kundeplan og strukturere salgsindsatsen
hindtere afdakning af kundens vaerdikade og analysere noglen til kundens konkurrencekraft

velge og anvende relevante redskaber, metoder og teknikker indenfor strategisk salg og anven-
de terminologien i kommunikationen med samarbejdspartnere og brugere

hindtere gennemforelse af en forhandling

analysere og optimere virksomhedens kanaler for nye kundeemner

veelge og anvende relevante redskaber, metoder og teknikker til identifikation og imedegéelse af
risici ved salgsplanen

handtere udarbejdelse af kundeplaner for sine key accounts

handtere etablering af et system til lagring og opfelgning af kundedialog (CRM)
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