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Forord

Denne studieordning for Professionsbacheloruddannelsen i International Handel og
Markedsfaring er udarbejdet af Erhvervsakademi Sjeelland (EASJ).

Studieordningen er udarbejdet inden for de rammer der fremgar af en raekke regelsaet:
Eksamensbekendtgerelsen, Hovedbekendtgarelsen og Uddannelsesbekendtgerelsen og
den feelles studieordning fra uddannelsesnetveerket.

Studieordningen udstikker de formelle rammer for uddannelsen og den specificerer ud-
dannelsens dele og de udpravninger, der ligger i uddannelsen. Samtidig indeholder stu-
dieordningen de leeringsmal, som uddannelsen laegger op til, krav til praktikophold samt
gvrige forhold omkring uddannelsen.

Derfor kan studieordningen i vid udstrackning tjene som “opslagsveaerk” for den stude-
rende, der her altid kan orientere sig i studiet, de krav der stilles og de faglige omrader,
som ligger i studiet.

Studieordningen er strukturelt opbygget med en indledende del, specifik for Erhvervs-
akademi Sjeelland. Herefter kommer:

1 En feellesdel, som geelder for alle markedsfaringsgkonom-uddannelser i Danmark,
uafhaengigt af udbudssted

1 Eninstitutionsdel der gaelder specifikt for uddannelsens som den udbydes af
EASJ, hvor valgfag, institutionsspecifikke regler og eksamensregler er at finde
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DEL 1. INDLEDNING (ERHVERVSAKADEMI SJZALLAND )

Denne studieordning for professionsbacheloruddannelsen i international handel og
markedsfgring er udarbejdet iht. BEK nr. 1521 af 16/12/2013: Bekendtggrelse om er-
hvervsakademiuddannelser og professionsbacheloruddannelser af de institutioner, som
er godkendt til udbud af uddannelsen.

Den feelles del er udarbejdet i faellesskab af nedenstdende institutioner, som i et teet
samarbejde har forpligtet sig pd at sikre national kompetence og merit ved bl.a. at til-
retteleegge og gennemfare feelles eksterne praver.

Denne studieordnings faellesdel er fastlagt af felgende institutioner:

Erhvervsakademi Copenhagen Business Acade- Erhvervsakademi SydVest

my www.easv.dk
www.cphbusiness.dk
Erhvervsakademi Kolding Erhvervsakademi Aarhus
www.iba.dk www.eaaa.dk
Erhvervsakademiet Lillebzelt Professionshgjskolen University
www.eal.dk College Nordjylland

www.ucn.dk
Erhvervsakademi MidtVest Professionshgjskolen VIA Universi-
www.eamv.dk ty College

www.viauc.dk

Erhvervsakademi Sjeelland
www.easj.dk

1.1. Uddannelsens formal
Formalet med uddannelsen til professionsbachelor i international handel og markedsfa-
ring er at give den uddannede viden om og forstaelse af praksis, anvendt teori og me-
tode inden for internationalt orienteret salg og markedsfering samt kvalificere den ud-
dannede til selvstaendigt at analysere, vurdere og reflektere over relevante problemstil-
linger samt varetage komplekse opgaver i forbindelse med internationale kunderelatio-
ner og direkte salg.

Mal for leeringsudbytte

MAl for leeringsudbyttet omfatter den viden, de feerdigheder og kompetencer, som en
professionsbachelor i international handel og markedsfaring skal opné i uddannelsen, jf.
BEK nr. 1031 af 03/11/2009: Bekendtggrelse om uddannelsen til professionsbachelor i
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international handel og markedsfaring, bilag 1.

Viden
Den uddannede har viden om:
1 praksis, anvendt teori og metode inden for salg og markedsfaring i et interna-
tionalt perspektiv og kan reflektere herover
1 centrale teorier og modeller, der er ngdvendige for business-to-business salg
og markedsfering
1 centrale love og regler af betydning for international markedsfering og salg,
1 relevante modeller til vurdering af vaekst- og udviklingsmuligheder samt
1 ledelsesmaessige teorier og metoder
Feerdigheder
Den uddannede kan:
1 udvikle, vurdere og implementere internationale salgsstrategier for forskellige
virksomhedstyper
1 anvende relevante modeller til gennemfgrelse af produkt- og konceptudvikling
i virksomheden
1 wvurdere og anvende juridiske metoder og redskaber til understottelse af det
gennemfgrende salg i en internationalt fokuseret virksomhed
1 vurdere virksomhedens konkurrencesituation som grundlag for udarbejdelsen
af virksomhedens parameterindsats med fokus pé salgsindsatsen
1 begrunde og formidle de valgte strategier i en salgsplan til relevante interes-
senter
1 anvende relevante modeller til udvikling i forbindelse med innovative projekter
1 anvende metoder til ledelse af salgspersonale
Kompetencer
Den uddannede kan:
1 handtere og identificere behov for relevant gkonomisk og juridisk information
omkring internationale salgsopgaver
1 selvstaendigt indgd i tveergdende teams og skabe et motiverende miljz i salgs-
afdelingen
1 handtere salgsmader med fokus pd de skonomiske resultater og menneskelige
indsatsomrader
1 selvsteendigt handtere komplekse opgaver og udviklingsorienterede situatio-
ner i forbindelse med internationalt salg og markedsfaring og
1 identificere egne laeringsbehov og strukturere egen laering i forskellige lae-

ringsmiljger inden for international handel og markedsfering

1.2. Titulatur, varighed og bevis

Titel

Den, der har gennemfart uddannelsen, har ret til at betegne sig professionsbachelor i



international handel og markedsfering. Pa engelsk anvendes titlen Bachelor of Internati-
onal Sales and Marketing.

Professionsbachelorgraden er i henhold til Kvalifikationsrammen for livslang leering ind-
placeret pa niveau 6.

Varighed og maksimal studietid

Uddannelsen er en selvstaendig overbygning og er normeret til 90 ECTS-point. 60
ECTS-point svarer til ét ars fuldtidsstudier, jf. § 9 i BEK nr. 1521 af 16/12/2013: Bekendt-
gorelse om erhvervsakademiuddannelser og professionsbacheloruddannelser (LEP-
bekendtggrelsen). Uddannelsen skal, jf. LEP-bekendtgarelsen & 5, stk. 2, senest vaere
afsluttet inden for et antal ar, der svarer til det dobbelte af den normerede uddannelses-
tid. Det vil sige tre &r. Cphbusiness kan dispensere fra seneste afslutningstidspunkt, hvis
udskydelsen heraf er begrundet med usaedvanlige forhold.

1.3. Ikrafttreedelsesdato og overgangsbestemmelser

Denne studieordning traeder i kraft den 1. januar 2015 og har virkning for studerende,
som optages og er indskrevet pa uddannelsen med studiestart fra og med foraret 2015.
P& samme tid ophgarer tidligere Cphbusiness offentliggjorte studieordninger for denne
uddannelse og erstattes af naervaerende. Studerende, der er optaget pa tidligere stu-
dieordninger, kan ans@ge om at feerdiggere uddannelsen efter disse, s&fremt det kan
lade sig gere inden for uddannelsens maksimale ECTS-point, jf. stk. 1.2. og 3.1. Erhvervs-
akademi Sjeelland kan under seerlige omsteendigheder dispensere fra denne studieord-
nings stk. 1.3. Ved fremtidig udstedelse af en ny studieordning, eller ved vaesentlige aen-
dringer i denne studieordning, fastsaettes overgangsordninger i den nye studieordning.

1.4. Studieordningens lovmaessige rammer
For uddannelsen geelder seneste version af folgende love og bekendtggarelser:

1 LBK nr. 214 af 27/02/2013: Bekendtgerelse af lov om erhvervsakademier for videre-
gdende uddannelser

1 LBK nr. 467 af 08/05/2013: Bekendtggrelse af lov om erhvervsakademiuddannelser
og professionsbacheloruddannelser (LEP-loven).

1 BEK nr. 1521 af 16/12/2013: Bekendtggrelse om erhvervsakademiuddannelser og
professionsbacheloruddannelser (LEP-bekendtggarelsen).

1 BEKnr. 1519 af 16/12/2013: Bekendtggrelse om praver i erhvervsrettede videregé-
ende uddannelser

1 BEK nr. 223 af 11/03/2014: Bekendtgerelse om adgang til erhvervsakademiuddan-
nelser og professionsbacheloruddannelser

1 BEKnNr. 262 af 20/03/2007: Bekendtgarelse om karakterskala og anden bedgm-
melse

1 BEKnnr. 1031 af 03/11/2009: Bekendtgarelse om uddannelsen til professionsbachelor
i international handel og markedsfaring



Galdende love og bekendtggrelser offentliggeres pd www.retsinfo.dk

2. Optagelse pa uddannelsen

2.1. Adgangskrav
Adgang til uddannelsen forudsaetter en adgangsgivende eksamen samt opfyldelse af
bestemte omrade- og uddannelsesspecifikke krav. Alle adgangskrav er fastlagte i den
aktuelle adgangsbekendtgarelse. Ved tvivl om informationerne i dette afsnit, er det sa-
ledes adgangsbekendtgegrelsens fremstilling af adgangskravene, der er gaeldende.

Adgang til uddannelsen forudseaetter erhvervsakademiuddannelsen i international han-
del og markedsfaring (markedsfaringsskonom AK) eller anden dansk eller udenlandsk
uddannelse pd samme niveau, samt opfyldelse af en raekke specifikke adgangskrav. De
specifikke adgangskrav til uddannelsen er: Gennemsnit pd adgangsgivende eksamen,
motivation og tidligere erfaring. Ansggere kan blive indkaldt til personlig samtale.

2.2. Optagelsesbetingelser
Opfyldelse af adgangskravene i stk. 2.1 er ngdvendige, men ikke i sig selv tilstrackkelige
for optagelse. Erhvervsakademi Sjaelland kan fastsactte og offentliggere naermere reg-
ler for, hvilke kriterier ans@gere optages ud fra, hvis der er flere kvalificerede ansggere,
jf. stk. 2.1., end der er studiepladser til radighed.

Erhvervsakademi Sjeelland offentligger kriterierne for udveaelgelsen pa akademiets
hjemmeside.
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DEL 2. DEN FALLES DEL

3. Uddannelsens indhold
3.1. Uddannelsens opbygning

Professionsbacheloruddannelsen i international handel og markedsfaring kraever bestdede ud-
dannelseselementer svarende til en arbejdsbelastning pa 90 ECTS. Et fuldtidsstudium i et seme-
ster bestar af uddannelseselementer, herunder praktikophold, svarende til 30 ECTS.

Uddannelsen bestéar af obligatoriske uddannelseselementer svarende til 50 ECTS, valgfri ud-
dannelseselementer til 10 ECTS, praktik til15 ECTS og et bachelorprojekt pa 15 ECTS.

Uddannelseselementer 1. studiear 2. studiear
Kerneomrader Virksomhedens salgsgrundlag
(30 ECTS) - 1. semester SO ECTS
Forretningsudvikling i et internatio-
nalt perspektiv 20 ECTS
(20 ECTS) - 2. semester
Valgfrie uddannelses- 2. semester 10 ECTS
elementer
Praktik 3 semester 15 ECTS
Bachelorprojekt 3 semester 15 ECTS
I alt ECTS (50 ECTS) 60 ECTS 30 ECTS

Den studerende ma ikke gennemfare studieaktiviteter af et omfang pa mere end de normerede
antal ECTS-point.

Alle uddannelseselementer, inklusiv bachelorprojekt, evalueres og bedommes. Nar bedemmel-
sen bestaet eller som minimum karakteren 02 er opnaet, anses uddannelseselementet for be-
staet.

3.2. Kerneomrader

Uddannelsens kerneomrader udggres af uddannelseselementer svarende til 50 ECTS,
og udggres af nedenstaende.

Virksomhedens salgsgrundlag

ECTS-omfang: 30 ECTS

Indhold:

1 En analyse af nuveerende og potentielle kunder, deres strategiske situation, behov og
ensker m.v. som grundlag for en vurdering af virksomhedens samlede indsatsomrader

1 Analyse af virksomhedens forretningsmodel og effektivitet i virksomhedens Supply
Chain med henblik pa fastlaeggelse af virksomhedens kernekompetencer og evne til at
daekke kundernes behov

T Komplekse konkurrenceformer, konkurrentanalyse, regulering af konkurrenceforhold og
en analyse og vurdering af de internationale skonomiske omverdensforhold samt finan-
siel og gkonomisk benchmarking og benchmarking af virksomhedens Supply Chain

1 Salgsfunktionens organisering og relationer til andre funktioner, herunder samarbejds-
partnere.




1 Produkt- og konceptudviklingsstrategi- og processer

Vurdering af den innovative platform samt virksomhedens innovative processer og driv-
kreefter.

1 International aftaleindgaelse og salg af varer og tjenesteydelser

1 International juridisk konflikthandtering

1

Laeringsmal:
Viden
Den studerende skal:

1 have kendskab til og kunne forsta relevante teorier og modeller til analyse af virksomhe-
dens kompetencer, kundegrundlag, udvikling af kundeportefgljen samt Isnsomhedsvur-
deringer

1 kunne forsta veerktgjer for vurdering af kundeportefsljen omkring lsnsomhed, engage-
ment og kreditgivning

1 kunne forsta reglerne for international handel med varer og tjenesteydelser samt kend-
skab til EU konkurrenceret og markedfaringsret

1 have kendskab til ansaettelsesretlige klausulser og EU’s ansaettelsesretlige regler om an-
saettelsesbeviser og udstationering

1 have kendskab til EU’s servicedirektiv

1 have kendskab til international konflikthandtering

f  have kendskab til international patent- og varemaerkeret

1 kunne forholde sig til og inddrage relevante teorier og modeller om konkurrencesituati-
onen pa markedet

1 kunne forsta benchmarkingteori til sammenligninger inden for brancher

1 have grundlaeggende kendskab til globaliseringens skonomiske virkninger

1 have forstdelse for relevante modeller til vurdering af vaekst- og udviklingsmuligheder

1 have viden om forskellige modeller til strategisk handtering af produkt- og konceptud-

viklingsprocesser i virksomheden

1 forstd teori om virksomhedens innovative platform, kreative processer samt veerdibase-
ret ledelse

1 forstd vaesentlige implikationer for virksomhedens Supply Chain af innovative projekter

Feerdigheder

Den studerende skal:

1 kunne vurdere kundegrundlaget samt den enkelte kunde i relation til virksomhedens og
salgets kompetencer og forretningsmodel

1 kunne analysere og vurdere en internationalt fokuseret virksomheds valg af Supply Chain
med inddragelse af relevant teori pa omradet

1 veereistand til at gennemfgre en gkonomisk analyse, vurdering og prioritering af en kun-
deportefolje

1 kunne analysere og vurdere virksomhedens konkurrencesituation

1 kunne benchmarke en virksomhed overfor en konkurrent eller branchen

T  kunne anvende relevante modeller til gennemfgrelse af produkt- og konceptudvikling i virk-
somheden og herunder vurdere de gkonomiske konsekvenser

T kunne vurdere forskellige muligheder for sikring af kebesummen

Kompetencer

Den studerende skal:

1 kunne indgdi virksomhedens arbejde med marketing intelligence med fokus pa indsamling
og vurdering af information om konkurrencesituationen pa markedet

T kunne inddrage relevante data til vurderingen af virksomhedens kundepleje- og kundeud-
viklingsstruktur samt evne til at implementere salgsopgaven

1 kunne vurdere og identificere forbedringsomrader i virksomhedens Supply Chain

1 kunne lave beslutningsgrundlag som stotte for en gkonomisk vurdering af kundegrundlaget
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og eksterne pavirkninger

kunne vurdere en virksomheds innovative udgangspunkt og kunne indga i virksomhedens
arbejde med at planlaagge og gennemfgre produkt- og konceptudviklingsprocesser
Kunne analysere og vurdere juridiske spargsmal i relation til international handel

Kunne anvende og vurdere forskellige distributionsformer

Kunne vurdere markedsferingstiltags overensstemmelse med EU-rettens regler om vildle-
dende og sammenlignende reklame

Forretningsudvikling i et internationalt perspektiv

ECTS-omfang: 20 ECTS

Indhold:

1 Strategiudvikling fokuseret pa kunder, relationer, produkter, incitament, salgsorganisati-
on og praesentationer, Activity Based Costing og veerdikaede optimering

1 Evaluering af salgsfunktionens indsats

1 Ledelse af salgsfunktionen

Laeringsmal:
Viden
Den studerende skal:

1 have forstdelse for og kunne reflektere over centrale teorier og modeller til udvikling af
virksomhedens salgsgrundlag

T have en generel og bred viden omkring de ledelsesmaessige teorier, der kan stotte op
omkring udvikling af virksomhedens salgsgrundlag

1 have viden og forstaelse for teorier og modeller der understotter og udvikler det takti-
ske og operationelle salg

1 have viden om veerktajer og modeller til kundeopfalgning
1 have viden om situationsbestemt ledelse i salgsfunktionen
1 have viden om og forstdelse for vaerktgjer til maling samt styring af effektiviteten i virk-
somhedens Supply Chain

Feerdigheder

Den studerende skal:

1 kunne udvikle, vurdere og implementere internationale salgsstrategier for forskellige virk-
somhedstyper

1 kunne begrunde og formidle de valgte strategier i en salgsplan til relevante interessenter

T kunne veelge og anvende teorier og modeller til planlaegning af det taktiske og operationel-
le salg baseret pa den valgte salgsstrategi

1 kunne opstille et Balanced Scorecard for en salgsfunktion og salgsomrade samt lave forslag
til opfalgning

T  kunne vurdere og anvende metoder og redskaber for virksomhedens Supply Chain til un-
derstottelse af det gennemfgrende salg

T kunne vurdere parameter indsatsen overfor virksomhedens kunder generelt og den enkelte
kunde specifikt

1 kunne give forslag til eventuelle sendringer i strategi og indsats

Kompetencer

Den studerende skal:

1 kunne handtere og lede/styre udvikling af salgsstrategien med udgangspunkt i forskellige
komplekse situationer og ved inddragelse af relevante interessenter

1 udvikle en organisatorisk handleplan som sikrer implementering af salgsplanen

1 kunne udvikle det gskonomiske grundlag for en salgsstrategi i en praktisk sammenhang for

en konkret virksomhed




1 kunneindgdi salgsarbejdet i en virksomhed pa taktisk og operationelt niveau

1 kunne lave sit eget Balanced Scorecard i sammenhang med en virksomheds overordnede
strategi og plan, og sikre lgbende opfalgning

1 kunne indga en dialog med salgsfunktionen om optimering af virksomhedens samlede
salgsindsats

3.3. Obligatoriske uddannelseselementer
Uddannelsens obligatoriske uddannelseselementer bestdr af studieaktiviteter svarende
til 50 ECTS og udggres af nedenstdende elementer.

Kunden som udgangspunkt

Kerneomrade: Virksomhedens salgsgrundlag

ECTS-omfang: 15 ECTS

Indhold:
f En analyse af nuveerende og potentielle kunder, deres strategiske situation, behov og
gnsker m.v. som grundlag for en vurdering af virksomhedens samlede indsatsomrader
f  Vurdering af egen forretningsmodel og kompetencer
1 Relations- og handlingsparameter analyser
1 Analyse af effektivitet i virksomhedens Supply Chain med henblik pa fastleeggelse af
virksomhedens kernekompetencer og evne til at daekke kundernes behov
f Vurdering af valg af geografisk placering af produktions- og kompetencecenter, herun-
der partnerskaber og outsourcing
Virksomhedens strategiske grundlag og fokus
Salgsfunktionens organisering strategisk, taktisk og operationelt
Organisatorisk analyse af salgsteam og kebscenter i forhold til salgsopgaven
Salgsfunktionens relationer til andre funktioner, herunder samarbejdspartnere
Kompetenceanalyse
Reglerne for international aftaleindgdelse og international salg af varer og tjenesteydel-
ser
EU’s ansaettelsesretlige regler om ansaettelsesbeviser og udstationering
International konflikthandtering
Salgets gkonomi/finansielle grundlag
Activity Based Costing
Kundernes lgnsomhed samt kreditvurdering

=a =4 =4 —a —a 8

=a =4 =4 =8 =9

Laeringsmal:
Viden
Den studerende skal:

1 have kendskab til og kunne forsta relevante teorier og modeller til analyse af virksomhe-
dens kompetencer, kundegrundlag, udvikling af kundeportefaljen samt Ilsnsomhedsvur-
deringer

1 have viden om og forstaelse for relevante modeller og teorier om forretningsmodeller
med udgangspunkt i salget

1 kunne forsta praktiske internationale eksempler i sammenhang med gaeldende teori pa
omradet

1 have kendskab til generelle strategiske indfaldsvinkler og modeller inden for strukture-
ring og organisering af salget, kompetencevurdering, kundens organisering, vurdering af
implementeringsevne og relationer til andre funktioner og partnere

1 kunne forsta veerktajer for vurdering af kundeportefaljen omkring lansomhed, engage-
ment og kreditgivning




1 have kendskab til anvendelsen af ansaettelsesretlige klausuler i forbindelse med ansaet-

telser i eksportlande og kendskab til EU’s regler for udstationering, ansaettelsesbeviser
og social sikring

1 have kendskab til EU’s domsforordning og til forskellige internationale konfliklgsnings-

metoder herunder vaernetingsreglerne, fordel og ulemper ved domsafgerelser set i for-
hold til voldgift og mediation/maegling

1 have kendskab til EU’s servicedirektiv

Feerdigheder
Den studerende skal:

T  kunne vurdere kundegrundlaget samt den enkelte kunde i relation til virksomhedens og
salgets kompetencer og forretningsmodel.

T kunne analysere og vurdere de relationer, der er mellem kunden og virksomheden

1 kunne vurdere kundens lgnsomhed og forventede fremtidige indtjeningspotentiale og kun-
ne vurdere relevansen af enten en ressourcebaseret eller en markedsorienteret indgangs-
vinkel

T kunne analysere og vurdere en internationalt fokuseret virksomheds valg af Supply Chain
med inddragelse af relevant teori pd omradet. Denne analyse skal fokusere pa sammen-
haeng med:

1 salgets organisering

1 udvikling af partnerskaber

1 sikring af kundetilfredshed og kvalitetsoplevelse

T kunne analysere og foretage en vurdering af virksomhedens strategiske position

1 med udgangspunkt i kunden kunne analysere og vurdere organiseringen af salget herun-
derrelationer til andre funktioner i virksomheden

1 kunne analysere salgsorganiseringen

1 ud fra kundeanalysen kunne analysere og vurdere kompetencerne/kravet i salgsafdelingen

1 veereistand til at gennemfare en gkonomisk analyse, vurdering og prioritering af en kun-
deportefolje

T Kunne vurdere forskellige metoder til sikring af kabesummen i forbindelse med eksport,
herunder brug af leveringsklausuler, remburs, eksportkreditordninger, forskellige typer af
bankgarantier, factoring/forfaitering og ejendomsforhold

Kompetencer

Den studerende skal:

1 kunneindga i tvaergdende teams i forbindelse med virksomhedens arbejde med vurdering
af kundegrundlaget

1 kunne inddrage relevante data til vurderingen af virksomhedens kundepleje- og kundeud-
viklingsstruktur

1 vurdere virksomhedens kompetencer og evne til at matche kundernes forventninger til
salgsfunktionen

1 kunne identificere aftalen og salgets relevante retsregler

1 kunne analysere og vurdere de juridiske konsekvenser af en international salgsaftale

1 kunne lave beslutningsgrundlag som stette for en skonomisk vurdering af kundegrundlaget

1 kunne anvende og vurdere behovet for og de juridiske konsekvenser af salgs- og leverings-
betingelser

1 kunne analysere og vurdere spgrgsmal i relation til international handel med varer og tjene-
steydelser, herunder lovvalgsregler og regler for aftaleindgéelse internationalt med hoved-
vaegt pd Den internationale kabelov (CISG)

1 kunne anvende reglerne om de forskellige distributionsformer i en analyse med henblik pa

valg af distributionsform i forbindelse med eksport, herunder direkte salg, handelsagenter,
salg gennem filialer, salg gennem datterselskaber, franchising, joint venture/strategiske
samarbejder og e-handel

Udprevning og bedemmelse:




|- 1 prove

Branche og konkurrenter

Kerneomrade: Virksomhedens salgsgrundlag

ECTS-omfang: 5 ECTS

Indhold:

Analyse af den stigende kompleksitet i konkurrenceformerne
1 Analyse af konkurrenter, klyngedannelse og anvendelse af benchmarking
1 Benchmarking af virksomhedens Supply Chain
1 Etik og socialt ansvar inkl. Corporate Social Responsibility
1 Regulering af konkurrenceforhold
1 En analyse og vurdering af de internationale gkonomiske omverdensforhold
1 Finansiel og gkonomisk benchmarking
Laeringsmal:
Viden

Den studerende skal:
1 kunne forholde sig til og inddrage relevante teorier og modeller om konkurrencesituati-
onen pad markedet
T kunne foretage identifikation og analyse af specifikke konkurrenter
1 have viden om forskellige benchmarking modeller
1 have viden om grundlaeggende benchmarkingteori og modeller inden for Supply Chain
Management

T have viden om virksomhedsetik og Corporate Social Responsibility

1 have kendskab til international konkurrenceret med hovedveaegten lagt pa EU’s konkur-
renceregler

1 have kendskab til ICC’s kodeks om markedsfering

f have grundleeggende kendskab til globaliseringens skonomiske virkninger

1 have forstdelse for de internationale handelsflow p& omradet

1 kunne forsta skonomisk/finansiel benchmarking teori til sammenligninger indenfor en
branche

Feerdigheder

Den studerende skal:

T kunne analysere og vurdere virksomhedens konkurrencesituation som grundlag for udar-
bejdelsen af virksomhedens parameterindsats med fokus pa salgsindsatsen. | denne forbin-
delse skal den studerende kunne benchmarke virksomheden over for savel branchen som
konkrete konkurrenter pa savel det strategiske, taktiske og operationelle omrade

1 kunne inddrage relevante teorier og modeller i forbindelse med benchmarking af en inter-
nationalt orienteret mellemstor virksomheds Supply Chain

1 forstd virksomhedens etiske dimension

T  kunne benchmarke en virksomhed overfor en konkurrent eller branchen med inddragelse af
relevant gkonomisk teori

Kompetencer

Den studerende skal:

1 kunneindga i virksomhedens arbejde med marketing intelligence med fokus pa indsamling
og vurdering af information om konkurrencesituationen pa markedet

1 kunne vurdere og identificere forbedringsomrader i virksomhedens Supply Chain pa bag-
grund af en benchmarking.

1 kunne handtere en gkonomisk vurdering af de eksterne pavirkninger fra bade branchen og
internationale forhold for en virksomhed

T  kunne vurdere om en markedsfaringsforanstaltning er i overensstemmelse med EU’s regler




for vildledende og sammenlignende reklame

Udprevning og bedemmelse:
- 1prove

Innovation

Kerneomrade: Virksomhedens salgsgrundlag

ECTS-omfang: 5 ECTS

Indhold:
T Analyse af virksomheders vaekstgrundlag
T Analyse af virksomheders produkt- og konceptudviklingsstrategi- og processer
Konsekvenser af innovation for virksomhedens Supply Chain
1 Vurdering af den innovative platform, samt virksomhedens innovative processer og
drivkraefter.
International/EU Immaterialret

1
1 Projektstyring og malesystemer

Laeringsmal:

Viden

Den studerende skal:
1 have forstaelse for relevante modeller til vurdering af vaekst- og udviklingsmuligheder
1 have viden om forskellige modeller til strategisk handtering af produkt- og konceptud-

viklingsprocesser i virksomheden

1 forstd vaesentlige implikationer for virksomhedens Supply Chain af innovative projekter

1 forstd teori om virksomhedens innovative platform, kreative processer samt veerdibase-
ret ledelse

M forstd skonomisk teori omkring projektstyring og vurdering

f have kendskab til reglerne om beskyttelse af immaterielle rettigheder, herunder interna-
tionalt patent og EU-varemaerker

Feerdigheder

Den studerende skal:

1 kunne anvende relevante modeller til gennemfarelse af produkt- og konceptudvikling i virk-
somheden

1 kunne anvende relevante modeller til udvikling af lgsninger for virksomhedens Supply
Chain i forbindelse med innovative projekter

1 veereistand til at vurdere salgsorganisationens innovative strukturer/processer og driv-

kraefter

T skal kunne analysere de gskonomiske konsekvenser af en given innovationspolitik for en
virksomhed

Kompetencer

Den studerende skal:

1 Kunne arbejde med konceptudvikling

1 kunneindgdi tveergdende teams med henblik pa lasning af udfordringer i virksomhedens
Supply Chain i forbindelse implementering af innovative projekter

1 kunne vurdere en virksomheds innovative udgangspunkt

T  kunne anvende reglerne om beskyttelse af immaterielle rettigheder

1 kunne definere Key Performance Indikatorer for virksomhedens innovative arbejde i forbin-
delse med salgsarbejdet

Udprevning og bedemmelse:
- 1prove




Videnskabsteori og metode

Kerneomrade: Virksomhedens salgsgrundlag

ECTS-omfang: 5 ECTS

Indhold:
1 Videnskabsteori henviser til det specifikke fagomrades overvejelser om dets opgave
som videnskabende disciplin.
T Anskueliggerelse af, hvilke konsekvenser valg af videnskabeligt paradigme har for me-
todevalg, og hvad det i sidste ende betyder for analysen og vurderingen af praksis.

1 Give grundlag for det akademiske arbejde.

f  Undersggelse af de centrale metodiske tilgange inden for de erhvervsgkonomiske disci-
pliner.

f  Systematisering af tilgangenes evne til at producere viden.

1 Forstaelse for og beherskelse af de videnmaessige udfordringer, som man star overfor i

et moderne vidensamfund

Laeringsmal:

Viden

Den studerende skal:
1 haveindblik i vigtige perspektiver pa viden, indsigt og erkendelse
1 have et solidt kendskab til, hvad viden er i samfundsvidenskabelig forstand og have

kendskab til, hvilken rolle viden spiller i et erhvervsgkonomisk perspektiv

1 have et grundlaeggende kendskab til vaesentlige videnskabsteoretiske problemstillinger
og skoler inden for et samfundsvidenskabeligt perspektiv og i seerdeleshed inden for
kerneomraderne markedsfaring, organisation/ledelse og gkonomi

1 have viden om videnskabsteoriens teoretiske antagelser og om metodiske tilgange, der
understotter frembringelsen af viden

1 have kendskab til og forstaelse for centrale paradigmeskift inden for de erhvervsgkono-
miske discipliner

1 have forstdelse for anvendelse af metodologi i projekt- og rapportskrivning efter prin-
cipper for videnskabeligt arbejde

Feerdigheder

Den studerende skal:

T kunne forholde sig kritisk til empirisk-analytisk videnskabsteori og herunder kunne diskute-
re, hvad viden er, hvordan den frembringes, og hvordan den spiller sammen med praksis

1 kunne reflektere over samt indga i diskussion om erhvervsgkonomiske perspektiver i viden-
skabelige sammenhange

T  kunne arbejde med videnskabsteoretiske og metodemaessige problemstillinger og integrere
forstaelse af videnskabeligt arbejde og metode med faglighed i projekt- og rapportskriv-
ning

9 til et foreliggende eller nyt datamateriale, herunder have kendskab til maleskalaer og kunne
bedgmme datas relevans, aktualitet, validitet, reliabilitet og generaliserbarhed

1 kunne udarbejde problemanalyse og foretage problemafgraensning, opstille problemstilling
og hypoteser, samt foretage metodemaessige overvejelser og begrunde valg af undersg-
gelsesmetoder

T kunne strukturere og analysere efter principper for videnskabeligt arbejde

Kompetencer

Den studerende skal:

T kunne udarbejde videnskabeligt baserede rapporter og projekter, herunder at formidle un-
dersggelsesresultater og lgsningsforslag m.v. i en overskuelig og let laeselig rapport, der in-
deholder en klar problemformulering, metodemaessige overvejelser samt en vurdering af
resultaters og forudsaetningers palidelighed og gyldighed

T kunne opstille en undersggelsesplan samt vurdere alternative undersagelsesmetoders




staerke og svage sider
T kunne begrunde sit metodevalg samt forholde sig kritisk til denne metode

Bedgmmelse og udprgvning:
- lprove

Udvikling af salgsgrundlaget

Kerneomrade: Forretningsudvikling i et internationalt perspektiv

ECTS-omfang: 10 ECTS

Indhold:

1 Udvikling af internationale salgsstrategier.

1 Udvikling af CRM-strategier fra tiltraekning af nye kunder til fastholdelse og udvikling af
eksisterende kunder. Herunder key account management (KAM) og global account
management (GAM)

Udvikling af salgsplaner

Udvikling af internationale strategier for virksomhedens Supply Chain til at understatte
salgsstrategier og planer

Tilpasning af handlingsparametre

Organisationsudvikling og forandringsledelse

Personlig udvikling, herunder selvledelse og stresshandtering
Teambuilding

Kompetenceudviklingsplaner

Ledelse af partnerskaber

Strategic behaviour and game theory

Economic value Added and Weighted Average Costs of Capital (WACC)
Forecasting models

Implementeringskraft

== =
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Laeringsmal:
Viden
Den studerende skal:

1 have forstdelse for og kunne reflektere over centrale teorier og modeller til udvikling af
virksomhedens salgsgrundlag baseret pa bade en relationstilgang og en transaktionstil-
gang

1 forsta de teoretiske veerktgjer i relation til virksomhedens Supply Chain til udvikling af
det internationale salgsgrundlag inkl. grundlaeggende agentteori

f have en generel og bred viden omkring de ledelsesmaessige teorier, der kan stotte op
omkring udvikling af virksomhedens salgsgrundlag, herunder udvikling af kompetence-
planer, partnerskaber og salgsteamet

1 forstd de grundleeggende salgsstrategiske modeller og deres anvendelse

Feerdigheder

Den studerende skal:

1 kunne udvikle, vurdere og implementere internationale salgsstrategier for forskellige virk-
somhedstyper (branche, starrelse, ressourcer m.m.)

1 kunne begrunde og formidle de valgte strategier i en salgsplan til relevante interessenter

T  kunne udvikle og tilpasse virksomhedens handlingsparametre til den enkelte kunde

1 kunne indsamle relevante data for vurderingen og udviklingen af planer for virksomhedens

Supply Chain som stotte for salgsgrundlaget

kunne identificere udviklingsomrader i salgsorganisationen, herunder internationale agenter

kunne udvikle kompetenceplaner for salgsteamet, herunder selvledelse og stresshandtering

kunne udarbejde en plan for organisationens udvikling i henhold til virksomhedens kultur-

og vaerdielementer

= = =N




1 kunne anvende den leerte teori i forbindelse med vurderingen af alternative salgsplaner
1 kunne vurdere salgsafdelingens implementeringskraft i forbindelse med tiltag pa det
salgsmaessige omrade

Kompetencer

Den studerende skal:

1 kunne arbejde med komplekse situationer og ved inddragelse af relevante interessenter

1 kunne identificere egne laeringsbehov, saledes at ngdvendig viden og faerdigheder konstant
udvikles

1 kunne sikre inddragelse af teorier og metoder for virksomhedens Supply Chain til udvikling

af en handlingsplan for salget

udvikle en organisatorisk handleplan som sikrer implementering af salgsplanen

vaere i stand til at identificere og opbygge personlige netvaerk

kunne handtere og udvikle lgsninger omkring komplekse situationer indenfor internationale

partnerskaber

1 kunne udvikle det gkonomiske grundlag for en salgsstrategi | en praktisk sammenhasng for
en konkret virksomhed

1 vurdere og udvikle virksomhedens evne til at implementere salgsopgaven

== = =

Udprevning og bedemmelse:
- lprove

Det taktiske og operationelle salg

Kerneomrade: Forretningsudvikling i et internationalt perspektiv

ECTS-omfang: 5 ECTS

Indhold:

Implementering af salgsstrategier og salgsplaner
Koordinering og samarbejde i virksomhedens Supply Chain
Udarbejdelse af back-up planer

Rekruttering og udveelgelse af salgspersonale
Incitamentsstrategier

Coaching

Konflikthandtering

Ledelse af salgsfunktionen, herunder stresshandtering
Activity Based Costing og vaerdikaedeoptimering
Foreign currency and option theory

=4 =4 =4 =4 -4 —a —a —a _a 9

Laeringsmal:
Viden
Den studerende skal:
1 have viden og forstaelse for teorier og modeller der understotter og udvikler det takti-
ske og operationelle salg
1 have grundlaeggende forstaelse for problemstillinger, teori og modeller i virksomhedens
Supply Chain, som knytter sig til det taktiske og operationelle salg
have viden om og forstaelse for forskellige metoder til rekruttering af salgspersonale
kunne forsta og reflektere over forskellige motivationsteoriers betydning for udarbejdel-
se af incitamentsstrategier
1 have viden om og forstaelse for forskellige konfliktstile og konfliktlasningsmuligheder
1 have viden om situationsbestemt ledelse i salgsfunktionen
1 forstd grundlaeggende teori og modeller pd omradet

1
1

Feerdigheder
Den studerende skal:




1 kunne veelge og anvende teorier og modeller til planlaegning af det taktiske og operationel-

le salg

baseret pa den valgte salgsstrategi

kunne udvikle virksomhedens strategi med udgangspunkt i unikke kundeforhold og kunne

formidle dette til relevante interessenter

T kunne vurdere og anvende metoder og redskaber for virksomhedens Supply Chain til un-
derstottelse af det taktiske og operationelle salg

== =

1 udarbejde forslag til rekrutteringsplan

T udarbejde strategier til motivation af salgspersonalet

1 have forstaelse for coachingens relevans i forhold til salgspersonalet

1 udarbejde forslag til konflikthdndtering i virksomheden

1 forstdelse for situationsbestemt ledelse i salgsorganisationen

1 kunne anvende den laerte teori pa konkrete internationale salgsopgaver
Kompetencer

Den studerende skal:

1 kunne indgdi salgsarbejdet i en virksomhed pa taktisk og operationelt niveau

1 kunne identificere problemstillinger og Igsninger i virksomhedens Supply Chain til planlaeg-
ning af det taktiske og operationelle salg

1 kunne handtere og udvikle lasninger omkring komplekse situationer indenfor international
salgsledelse

1 kunne vurdere de gkonomiske konsekvenser af en given international salgsindsats inkl. risi-
kovurdering og -begraensning

Udprevning og bedemmelse:
- lprove

Implementering og opfalgning

Kerneomrade: Forretningsudvikling i et internationalt perspektiv

ECTS-omfang: 5 ECTS

Indhold:

Kundeopfglgningsveerktgojer

MIS - Marketing Intelligence Systems

CRM software

Maling af effektivitet i virksomhedens Supply Chain

Evaluering af salgsfunktionens indsats, herunder personlige, faglige, kulturelle og sociale
kompetencer

1 Udarbejde medarbejdertilfredshedsanalyse,

1 Balanced Score Card

 Variansanalyser med baggrund i parameterindsatsen

=a =4 =4 —a —a

Laeringsmal:
Viden
Den studerende skal:
f have viden om veerktajer og modeller til kundeopfalgning
1 have viden om og forstdelse for vaerktgjer til maling af effektivitet i virksomhedens Sup-
ply Chain
1 have viden om og forstaelse for veerktajer til maling af medarbejdertilfredshed og krite-
rier for evaluering af salgsfunktionens indsats
1 have forstaelse for de generelle skonomiske rapporteringsmetoder og deres anvendelse
i det danske erhvervsliv

Feerdigheder
Den studerende skal:




1 kunne vurdere parameterindsatsen overfor virksomhedens kunder generelt og den enkelte
kunde specifikt og kunne give forslag til eventuelle eendringer i strategi og indsats

1 kunne udarbejde en opfelgningsplan for maling af effektivitet i virksomhedens Supply Chain

1 kunne foretage en maling af salgsindsatsen - efterfglgende fremkomme med handlingsfor-
slag baseret pa maleresultaterne

1 kunne opstille et balanced Scorecard for en salgsfunktion og salgsomrade samt forslag til
opfelgning

Kompetencer

Den studerende skal:

kunne indga i arbejdet med at vurdere virksomhedens falles indsats samt egen indsats i
forbindelse med salgsarbejdet over for kunderne. | denne forbindelse skal den studerende
kunne identificere egne laeringsbehov for at kunne udvikle og vedligeholde relevante kom-

kunne indga en dialog med salgsfunktionen om optimering af virksomhedens samlede
salgsindsats ud fra et perspektiv om effektivitet i hele Supply Chain’en
kunne udvikle og gennemfgre en evaluering af personlige, faglige, kulturelle, sociale kompe-

kunne lave sit eget balanced Scorecard i sammenhang med en virksomheds overordnede

1
petencer til dette arbejde
1
1
tencer og medarbejdertilfredshed
1
strategi og plan, og sikre lgbende opfalgning
1

kunne indga i tvaergdende teams i forbindelse med virksomhedens arbejde med marketing
intelligence med udgangspunkt i kunden

Udprevning og bedemmelse:

1prove

Skematisk fremstilling af sammenhaeng mellem prever og uddannelsens bestanddele

Pr@vens navn Uddannelseselement Anfares pa .
eksamensbevis

1. eksterne (Virksomhedens | Kunden som udgangs- | X
salgsgrundlag) punkt, Branche og

konkurrenter samt In-

novation
1. interne (Metode og vi- Metode og videnskab- X
denskabsteori) steori
2. eksterne (Forretnings- Udvikling af salgs- X
udvikling i et internationalt | grundlaget, Det takti-
perspektiv) ske og operationelle

salg samt Implemente-

ring og opfalgning
2. interne (Prove i valgfrit Valgfrit uddannelse- X
uddannelseselement) selement
3. interne (Praktikprave) Praktikforlab X
3. eksterne (Bachelorpro- Bachelorprojekt X
jekt)

3.4. Praktik
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Professionsbacheloruddannelsen i international handel og markedsfaring er et selv-
staendigt afrundet forlgb, der omfatter bade teori og praktik. Praktikken skal i samspil
med uddannelsens teoretiske dele styrke den studerendes leering og bidrage til opfyl-
delsen af uddannelsens mal for leeringsudbytte.

| praktikken arbejder den studerende med fagligt relevante problemstillinger og opnér
kendskab til relevante erhvervsfunktioner. Den studerende er under praktikken tilknyt-
tet en eller flere private eller offentlige virksomheder. Praktikopholdet er ulgnnet. Den
studerende s@ger selv aktivt praktikplads, og Erhvervsakademi Sjaelland sikrer rammer-
ne om praktikforlgbet.

Praktik

ECTS-omfang: 15 ECTS

Tidmaessig placering: 3. semester

Indhold:

Uddannelsens praktik skal skabe sammenhang mellem den indleerte teori og professionens
erhvervsforhold. Praktikken skal sikre en praksisnaerhed og udviklingen af faglige og personlige
kompetencer mod det selvstaendigt udeavende.

Praktikforlgbet understatter, at den studerende omsaetter den indlaerte viden til praktisk udg-
velse

Laeringsmal:

Viden

Den studerende skal:
1 have viden om fagomradets teori og metode samt om praksis
1 kunne forsta begreber og metoder samt reflektere over anvendelsen
1 have erfaringer fra deltagelse i Igsningen af praktiske arbejdsopgaver

Feerdigheder
Den studerende skal:
1 kunne omsaette den indlaerte viden til udavelse inden for erhvervet
T kunne vurdere teoretiske og praktiske problemstillinger og opstille lzsningsforslag
1 kunne anvende og formidle relevante teorier til lasning af opgaver pa praktikpladsen

Kompetencer

Den studerende skal:
T kunne se sin egen faglige rolle i forhold til de konkrete opgaver
1 kunne indga i fagligt - savel som tveerfagligt samarbejde

Bedemmelse:
1 prove

3.5. Krav til bachelorprojektet

Bachelorprojektet pd professionsbacheloruddannelsen i international handel og mar-
kedsfaring skal dokumentere den studerendes forstaelse af praksis og central anvendt
teori og metode i relation til en praksisneer problemstilling, der tager udgangspunkt i en
konkret opgave inden for uddannelsens omrade. Problemstillingen, der skal vaere cen-




tral for uddannelsen og erhvervet, formuleres af den studerende, eventuelt i samarbejde
med en privat eller offentlig virksomhed. Erhvervsakademi Sjaelland godkender pro-
blemstillingen.

Eksamen i bachelorprojektet afvikles som en ekstern prave, som sammen med praven
efter praktikken og uddannelsens @vrige praver skal dokumentere, at uddannelsens mal
for laeringsudbytte er opnaet.

Praven bestar af et projekt og en mundtlig del, hvor der gives én samlet karakter. Prg-
ven kan forst finde sted efter, at afsluttende praove i praktikken og uddannelsens gvrige
prover er bestaet.

Bachelorprojektet

ECTS-omfang: 15 ECTS

Tidmaessig placering: | slutningen af 3. semester

Indhold:
Projektet skal tage udgangspunkt i centrale problemstillinger i uddannelsen og skal indeholde
elementer fra praktikopholdet.

Problemstillingen til projektet udarbejdes af den studerende og sa vidt muligt i samarbejde med
en virksomhed. Projektets problemstilling skal godkendes af skolen.
Bachelorprojektet udarbejdes som hovedregel individuelt.

Ved lgsningen af den opstillede problemstilling er det vigtigt, at den studerende kan anvende
centrale teorier og metoder. Derudover skal bachelorprojektet inddrage empirisk materiale til
Igsning af den konkrete problemstilling.

Laeringsmal:
Laeringsmalene er de samme som for uddannelsen. Desuden gaelder nedenstaende laeringsmal
for bachelorprojektet.

Viden

Den studerende skal:

1 have viden om professionens/ fagomradets anvendte teori og metode samt om praksis

1 kunne forsta teori og metoder samt kunne reflektere over professionens anvendelse af teori
og metode

Feerdigheder

Den studerende skal:

1 kunne anvende metoder og redskaber til indsamling og analyse af information og skal me-
stre de faerdigheder der knytter sig til beskaeftigelse inden for professionen

1 kunne vurdere teoretiske og praksisnaere problemstillinger og begrunde de valgte handlin-
ger og lgsninger

1 kunne formidle praksisnaere og faglige problemstillinger og lasninger til samarbejdspartnere
og brugere

Kompetencer

Den studerende skal:

1 kunne handtere komplekse og udviklingsorienterede situationer i arbejds- eller studiesam-
menhange

1 selvsteendigt kunne indga i fagligt og tvaerfagligt samarbejde og patage sig ansvar inden for
rammerne af en professionel etik

1 kunne identificere egne laeringsbehov og i tilknytning til professionen udvikle egen viden og
feerdigheder




4. Andre regler for uddannelsen

4.1. Merit

Det kan vaere muligt at fa meriteret uddannelsesdele fra andre institutioner eller lignen-
de til en uddannelse pa [erhvervsakademiet].

[Erhvervsakademiet] godkender i hvert enkelt tilfaelde merit pd bagrund af gennemfor-
te uddannelseselementer og beskaeftigelse, der stdr mal med fag, uddannelsesdele og
praktikdele pd uddannelsen pa [erhvervsakademiet]. Afgarelsen treeffes pd grundlag af
en faglig vurdering.

Den studerende har pligt til at oplyse om gennemfarte uddannelseselementer fra en
anden dansk eller udenlandsk videregaende uddannelse og om beskeeftigelse, der ma
kunne antages at give merit.



DEL 3. DEN INSTITUTIONSSPECIFIKKE DEL

5. Anvendte undervisnings og arbejdsformer

5.1. Malrettet laering

Uddannelsen bestar af tre semestre, der tilsammen giver professionsbacheloren den
malsatte kompetenceprofil.

Samtidig udgar hvert semester et samlet og afgraenset laeringsforlagb med egen ud-
pravning. Det er sdledes muligt for en studerende at erstatte et semester med en do-
kumenteret ackvivalerende laering og udprevning fra en anden dansk eller udenlandsk
institution.

Uddannelseselementer har til formal at give den studerende faglige og metodiske kom-
petencer saledes, at denne kan angribe komplekse problemstillinger i praksis inden for
professionen pa et teoretisk velfunderet grundlag.

Den studerende skal gennem uddannelsen desuden lzere at identificere og dackke egne
lzeringsbehov samt saette sig i stand til at indgd fleksibelt, malrettet og handlekraftig i
personlige og komplekse tvaerkulturelle relationer - bade i forhold til kunder og samar-
bejdspartnere og i forhold til kolleger og ledere - i og uden for landets graenser.

De obligatoriske uddannelseselementer afspejler professionens kernefunktioner i prak-
sis. Desuden er der et valgfrit emne, hvor de studerende i studiekredse kan definere et i
forhold til professionen relevant emne og under dette afgraense et saet af faglige obliga-
torisk uddannelseselementer for en starre fordybelse.

De to forste semestre afsluttes hvert med et semesterprojekt defineret af eksterne rele-
vante opdragsgivere.

Virksomhedspraktikken har til formal at give den studerende mulighed for at afprgve de
forste to semestres laeringsudbytte pa professionens problemstillinger i praksis. Praktik-
ken skal sadledes foregd i en for professionen relevant virksomhed og jobfunktion.

Det afsluttende bachelorprojekt foregar ligeledes i en for professionen relevant virk-
somhed og funktion, og den studerende skal her i praksis dokumentere sit samlede lae-
ringsudbytte pa lgsning af en afgraenset og for professionen relevant problemstilling.

Det valgfri emne sammen med virksomhedspraktikken og bachelorprojektet giver den
studerende mulighed for at give sin samlede kompetenceprofil en individuel toning.

5.2. E-laering som undervisningsform
| seerlige tilfeelde kan undervisningen ske ved e-leering, som ikke vil kraeve fysisk tilste-



deveerelse. Omfanget af e-laering kan ikke vaere en vaesentlig del af et fag. Materiale der
produceres til e-leering vil blive lagt pd de studerendes intranet.

5.3. Praksisneer laering
Gennem deltagelse i kvalitets- og udviklingsarbejde samt involvering i virksomhedsnet-
veerk og vidennetvaerk med aftagere og forskningsinstitutioner opnar underviserne ind-
sigt i og viden om de nyeste tendenser i erhvervet. Erfaringerne inddrages systematisk i
undervisningen.

Gennem semesterprojekter, virksomhedspraktik og bachelorprojekt opnar de studeren-
de en kontakt med praksis, og de far mulighed for at kombinere teori og praksis.

5.4. Laeringsmetode og -struktur
Dermed sikres en holistisk og tveerfaglig indgangsvinkel pa de i praksis komplekse pro-
blemstillinger, som kendetegner professionen. Undervisningen tilrettelaagges saledes
med udgangspunkt i disse problemstillinger og vil i hgj grad bygge pa empiri, cases og
best practice fra de virksomheder, som uddannelsen samarbejder med.
Der leegges ligeledes vaegt pd, at uddannelsens undervisere har praktisk erfaring inden
for professionen og indgar i netvaerk for videndeling med savel praksismiljger som
forskningsmiljger inden for professionens faglige felt.

| undervisningen inddrages den nyeste viden og resultater fra nationale og internationa-
le forsknings-, forsegs- og udviklingsarbejder fra de discipliner, som knytter sig til pro-
fessionen.

It indgdr som redskab, paedagogisk metode og til informationsformidling.

Bade i undervisningen og i andre aktiviteter i uddannelsen skabes et levende og invol-
verende leeringsmiljg gennem brugen af en lang raekke forskelligartede metoder der
bidrager til at kleede de studerende pa til arbejdet med handel og markedsfaring.

Undervisningen tilrettelaegges med udgangspunkt i en kombination af faglige input og
problemstillinger i konkrete praksisfelter og vil ogsd bygge pa empiri, cases og best
practice fra virksomheder som uddannelsen eller studerende finder samarbejde med.

Folgende aktiviteter understatter opnaelse af leeringsmalene:

1) undervisning

2) gruppe- og projektarbejde

3) vejledning

4) praesentationer

5) geesteforedrag, virksomhedsbesgg, cases m.m.



6) fysiske rammer
7) afvikling af lektioner og moduler

AdT)

Indholdet af undervisningen og de tilknyttede aktiviteter pd uddannelsen er bygget op
sa de folger det typiske livsforlab for arbejdet med handel og markedsfering igennem
moduler - kaldet Compulsory Course Element CCE, og de studerende derfor far teore-
tisk og fagligt input ”just-in-time”.

Ilgennem hele uddannelsen gennemfares processer der skal sikre viden, faerdigheder og
kompetencer jf. laeringsmalene for de enkelte fag, som de studerende i tvaernationale
grupper kan anvende som udgangspunkt for udvikling af konkrete handels- og mar-
kedsfaringsstrategier.

P4 forste semester deltager alle i en innovation camp, af en uges varighed. Denne camp
kan ogsa foregd som almindelig undervisning, og vil her veere spredt ud over hele se-
mesteret. Det er obligatorisk at deltage, og der vil blive fort fraveer. Studerende som
udebliver eller har fravaer vil skulle ud praves pé anden vis

Ad 2)

| starten af uddannelsesforlgbet oprettes studiegrupper, som de studerende arbejder
og lgser opgaver i. ]Det er et krav ved gruppesammensaetningen, at der tages hgjde for
kan, nationalitet og at tvaerfaglige kompetencer anvendes, sa forskellige inputs og fag-
ligheder er repraesenteret.

Ad 3)

Vejledningen understatter den studerendes arbejde i forbindelse med opgaveskrivning.
Se pkt. 18 omhandlende uddannelsens praver, hvor krav mv. til skriftlige projekter er
beskrevet. Vejleders opgave er sekundeert at understotte den studerendes faglige afkla-
ring i forbindelse med opgave- og projektskrivning, at identificere egne personlige og
faglige udviklingsbehov i forhold til at virke i uddannelsens praksisfelt. Den studerende
kan ikke forvente vejledning ud over den, der er tilknyttet opgaver og projekter stillet af
institutionen.

Ad 4)

Den studerende vil undervejs i studiet (minimum en gang per semester) skulle pitche
og/eller praesentere et oplaeg overfor holdet, underviserne og evt. eksterne interessen-
ter (fx potentielle partnere, investorer, rddgivere, casevirksomheder eller andre).

Ad 5)

Erfarne fagpersoner, radgivere m.fl. vil blive forsggt inddraget Isbende under uddannel-
sen for at bidrage med deres erfaringer.

Kommentar [lisc1]: Et lidt pudsigt
formuleretkrav. Ville det ikke veere
bedre med en formulering a la: ngan
foldighed tilgodeses?




Ad 6)

Undervisning og projektarbejde foregar i fysiske rammer der understatter bade klasse
og gruppeaktiviteter.

Ad 7)

Undervisningen tilrettelaagges séledes, at leengde pa moduler, lektioner, pauser mm. vil
veere flydende i forhold til skematider, og veere tilrettelagt af den enkelte underviser.

Der kan pa studiet veere planlagt selvstudiedage, men disse vil ikke ligge pa en fast
ugedag.

6. Retningslinjer for differentieret undervisning

Undervisningen tilrettelaegges delvist under hensyntagen til de studerendes forudsaet-
ninger i forhold til adgangsgivende erhvervsakademiuddannelse. For at opna et feelles

fagligt grundlag med henblik pa at kunne planlaagge og indgd i projektgrupper pa stu-

diet m.m. suppleres med grundlaeggende litteratur, som den studerende selv er ansvar-
lig for at orientere sig i efter anvisning fra underviserne.

7. Studerendes pligt til at deltage i undervisningsforlabet og krav
til skriftlige opgaver og projekter

7.1. Vurdering af studieaktivitet
Kriterierne er lavet med henblik pa at medvirke til, at de studerende som dimitterer fra
Erhvervsakademi Sjeelland ger det med sa hgijt fagligt niveau som muligt samt at Er-
hvervsakademi Sjaelland opfylder eksisterende lovgivning for erhvervsakademiuddan-
nelser og professionsbacheloruddannelser jf. nedenstaende bekendtgorelse:

Bekendtgerelse om erhvervsakademiuddannelser og professionsbacheloruddannelser

& 5. Den studerende har pligt til at deltage i uddannelsesforigbet efter regler fastsat i studie-

ordningen, herunder regler om eventuel magdepligt til dele af uddannelsen.

Stk. 2. Uddannelser, der har en normeret varighed pa op til 120 ECTS-point, skal senest veaere
afsluttet inden for et antal ar, der svarer til det dobbelte af den normerede uddannelsestid.

@vrige uddannelser skal senest vaere afsluttet inden for et antal ar, der svarer til normeret

uddannelsestid plus 2 ar. Institutionen kan dispensere fra seneste afslutningstidspunkt, nar

Erhvervsakademi Sjaelland kan uden yderligere varsel bringe indskrivningen til opher for
studerende, der ikke har vaeret studieaktive i en sammenhaengende periode pd mindst
et ar, jf. 8§ LEP-bekendtgerelsen § 17, stk. 2 nr. 10.

Erhvervsakademi Sjaelland kan dispensere herfra, hvis der foreligger usaedvanlige for-




hold, jf. adgangsbekendtggrelsen § 38, stk. 2.

En studerende, som ikke bestar eksamen af et omfang pa mindst 45 ECTS-point inden-
for en sammenhaengende periode pa et ar, er ikke studieaktiv. Herfra er undtaget perio-
der, hvor en studerende er bevilget orlov.

7.2. Kriterier for studieaktivitet:

Deltagelse i undervisningen
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Der er medepligt pa studiet og der fores protokol

Ved fraveer pd over 15% vurderes om den studerende er studieaktiv
Fravaersprocenten vurderes tre gange pr. semester

Der kraeves aktiv deltagelse i projekt- og gruppearbejde samt deltagelse i frem-
laeggelse og praesentationer af projekter og gruppearbejde

Bundne forudseetninger/stoppraver

]

Der afholdes studiestartspreve/bundne forudsaetninger/stoppraver
Obligatoriske opgaver

Der folges op pa eventuelle studerende som udebliver/ikke bestér eller af anden
arsag ikke gennemferer de bundne forudsaetninger/stoppraver/obligatoriske
opgaver

De studerende har tre forsgg til hver preve. Kan en studerende ikke opfylde kravene for
bundne forudsaetninger/stoppraver orienterer underviser studieleder herom. Den stu-
derende vil efterfelgende modtage en skriftlig henvendelse om udmeldelse fra studiet.

Institutionen kan dispensere fra dette, nar det er begrundet i usaedvanlige forhold.

Der er i forbindelse med studieaktivitet udarbejdet beskrivelse af procedure for:
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udmeldelse af studerende

officiel udmeldelsesblanket

advarselsbrev

udmeldelsesbrev til studerende som ikke opfylder kriterierne for studieaktivitet

8. Udmeldelse af studerende

8.1. Den studerende melder sig selv ud:
For at en henvendelse fra en studerende kan fare til administrativ udmeldelse kreeves



en skriftlig dokumentation fra den studerende. Dokumentation kan vaere udfyldelse af
officiel udmeldelsesblanket eller vaere en mail fra den studerende.

8.2. Den studerende meldes ud af studiet pga. manglende studieak-
tivitet:
Den studerendes studieaktivitet vurderes i Igbet af semesteret. Studieaktivitet vurderes
ud fra fraveersregistrering og bundne forudsaetninger/stopprover/aflevering af skr. ar-
bejde. Pa uddannelsen er det fastsat, hvordan studieaktivitet defineres.

Det er studievejlederen, som opsamler vurderingerne af studieaktiviteten af de stude-
rende i forhold til fravaersregistrering og det er undervisere/studieleder som opsamler
vurderingerne af studieaktiviteten af de studerende i forhold til bundne forudsaetnin-
ger/stoppraver/aflevering af skr. arbejde - jeevnfer den enkelte uddannelses gaeldende
procedure om studieaktivitet

Farste gang en studerende vurderes studie-inaktiv far den studerende en henvendelse
(via en mail eller telefonopkald) og en samtale med studievejlederen.

Anden gang en studerende vurderes studie-inaktiv f&r den studerende en skriftlig hen-
vendelse fra studieadministrationen.

Efter modtagelse af den skriftlige henvendelse skal den studerende selv aktivt melde
tilbage om man gnsker at bibeholde sin studieplads og samtidig ogsd med en plan for
hvordan det fremadrettet vil handhaeves. Gives denne tilbagemelding ikke vil den stu-
derende modtage endnu en skriftlig henvendelse fra studieadministrationen om udmel-
delse fra studiet.

Tredje gang en studerende vurderes studie-inaktiv modtager den studerende en skrift-
lig henvendelse fra studieadministrationen om udmeldelse fra studiet.

9. Valgfri uddannelseselementer

9.1. Indhold

Institutionen udbyder | hvert semester valgfrie uddannelseselementer (valgfag) Fagene
kan udbydes pa dansk eller engelsk. Disse beskrives i separate dokumenter af institutio-
nen

Hvert valgfag udger 5 ECTS points.

9.2. Omfang
Det valgfrie tema har et samlet omfang pa 10 ECTS.

9.3. Placering og eksamensform
Det valgfrie tema (valgfagene) er placeret i 2. semester.

Evalueringsformen er beskrevet i institutionens retningslinjer for det valgfrie uddannel-



seselement. Der gives en individuel karakter efter 7-trinsskalaen. Der er intern censur
pa de valgfrie uddannelseselementer.

9.4. Tilknyttet underviserressourcer
Ifald der er tale om studiegrupper og valgfrie emner, vil underviseren bistar deltagerne i
den enkelte studiegruppe med at strukturere det valgfri emne og indkredse de dele af
relevante faglige discipliner, som kan bidrage til fordybelsen. Der formuleres ligeledes
mal for leeringsudbyttet specificeret i den viden og de feerdigheder og kompetencer,
som deltagerne i studiekredsen skal tilegne sig.

Det er muligt at tage hele det valgfrie uddannelseselement eller dele heraf i udlandet,
hvor formen kan variere.

9.5. Laeringsmal
Uddannelseselementet skal perspektivere uddannelsens kerneomrader.

Uddannelsesforlgbet skal perspektivere uddannelsens kerneomrader. Laeringsmal udar-
bejdes i samarbejde med den enkelte studiekreds og studerende, da de afhanger af det
valgte forlgb.

9.6. Udbud af valgfrie uddannelseselementer
Formalet med uddannelseselementet er at den studerende opnar viden, faerdigheder og
kompetence til at identificere, vurdere og udvikle strategier for handel og markedsfa-
ring. Endvidere skal den studerende kunne arbejde anvendelsesorienteret med konkrete
mal i samarbejde med en etableret virksomhed.

Erhvervsakademi Sjaelland, Campus Naestved udbyder fglgende valgfrie uddannelses-
elementer i fordret 2015:

1 Internationalisering og globalisering
1 Innovativ e-Marketing

Erhvervsakademi Sjaelland, Campus Roskilde udbyder falgende valgfrie uddannelses-
elementer i fordret 2015:

Global Marketing
Business Models
PMPD
E-marketing

E N ]



Internationalisering og globalisering

Arbejdsformen omfatter undervisning, forelaesninger, praesentationer hvor studiegrup-

perne uafhaengig af hinanden arbejder med udvalgte temaer. De studerende arbejder i

grupper med udvikling af konkrete lgsninger baseret pa konkrete opgaver fra den udle-
verede virksomheds liste.

Viden
XXX
Faerdigheder

1 Veere i stand til at gennemfere en global strategisk analyse for en selv valgt virk-
somhed fra den vedlagte liste.

1 Veere i stand til at forstad forskelle og sammenhaange mellem kernestrategi, multi lo-
kal strategi og global strategi.

1 Veereistand til at male effekten af industri drivere, strategiske laftestaenger, organi-
satoriske faktorer og regionalt fokus.

1 Veere i stand til at skabe et dynamisk og motiverende miljg i studie gruppens arbej-
de med at udvikle en global strategi.

Kompetencer

1 Veereistand til selvstaendigt at organisere og udfare opgaver i forbindelse med ud-
vikling og implementering af en global strategi

1 Veereistand til at veere en del af det effektive strategiske arbejde i en virksomhed
med uafhaengige ansvarsomrader pa ledelsesniveau

1 Veere istand til at udvikle selvstaendighed og samarbejde samt evne til at skabe
fornyels

Fagligt indhold

1 Diagnosticering af Industriens globaliserings potentiale
1 Opbygning af global markeds tilstedevaerelse
A Design af globale produkter og service
A Lokalisering af globale aktiviteter
A Formulering af global marketing
A Planlaegning af global reaktion p& konkurrenters aktiviteter.
A Opbygning af den globale organisation
1 Male effekten af industri drivere, strategiske lgftesteenger organisatoriske fakto-
rer og regionalt fokus.
1 Gennemforelse af en global strategisk analyse

Konkret



Hver studiegruppe vil vaelge et selskab fra selskabets liste over organisationer, der har
vist sig at have et stort potentiale i globaliseringen.

Virksomhederne er kendetegnet ved at have en international eller en global strategi
med et potentiale til at udvikle sig yderligere.

Ved afslutningen af kurset skal de studerende vaere i stand til at gennemfare en global
strategi analyse daekker industrien / pdgeeldende markeder.

Innovativ e-Marketing

Arbejdsformen omfatter undervisning, forelaesninger, praesentationer hvor studiegrup-

perne uafhangig af hinanden arbejder med udvalgte temaer. De studerende arbejder i

grupper med udvikling af konkrete lgsninger baseret pa konkrete opgaver fra den udle-
verede virksomheds liste.

Viden
XXX
Faerdigheder

1 Veere i stand til at udvikle e-marketing strategier for en udvalgt virksomhed og vaere
i stand til at anvende relevante modeller for at gennemfare produkt-og konceptud-
vikling for virksomheden

1 Veere i stand til at forstad det projektarbejde, som farer til en implementering af en
prototype af det udviklede koncept pa et elektronisk medie

1 Veere i stand til at vurdere konkurrencesituationen for virksomheden, som grundlag
for udarbejdelsen af virksomhedens ressource behov med fokus pa salgsindsatsen

Kompetencer

1 Veere i stand til at planlaegge og gennemfare opgaver i forbindelse med udvikling af
e-marketing strategier fra uafhaengige evalueringer

1 Veere i stand til at udvikle, styre og gennemfere salgsstrategier baseret pa forskelli-
ge innovative arbejdsmetoder som ogsa omfatter relevante partnere

1 Veere i stand til at vaere en del af det effektive salgsarbejde i forbindelse med e-
marketing i en virksomhed med selvstaendigt ansvar pa ledelsesniveau

1 Udvikle selvstaendighed, samarbejdsevne og evne til at skabe fornyelse

Fagligt indhold

1 e-marketing



Innovation
Green Business
Semiotic
Kommunication
Grafisk design
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Konkret

Faget indebaerer, at de studerende skal laere at anvende innovative processer, hvor ma-
let er at udvikle nye strategier for markedsfering, som er baseret pa elektroniske plat-
forme.

Implementeringen skal forstds konkret. De studerende skal vaere i stand til at udvikle og
implementere en prototype af deres koncept, begyndende med design, kommunikation,
grafisk planlaegning og udarbejdelse af forslag afsluttende med en prototype-version af
konceptet pd en konkret medieplatform.

9.7. Eksamen ved valgfrit uddannelseselement for Campus Neaestved
Eksamensformen er en mundtlig 30 (45) min gruppe eksamen

Ved afslutningen af valgfaget udarbejder hver studiegruppe en projekt, synopsis der er
skrevet i henhold til projektet manualen, denne synopsis anvendes efterfglgende som
grundlag for den mundtlige eksamen.

Karakteren gives til gruppen, men kan differentieres individuelt, hvis en studerende ikke
deltager aktivt. Hver studerende praesenterer og eksemplificerer en eller flere interes-
sante problemstillinger fra projektet med tilsvarende lgsninger og teoretisk underbyg-
ning.



9.8. Campus Roskilde:

Business Models

Kurset omfatter undervisning, forelaesninger, tutorials og praesentationer, hvor studie-
grupperne selvstaendigt og uafhangigt af hinanden arbejder med udvalgte temaer og
problemstillinger. De studerende arbejder i grupper med udvikling af konkrete lasninger
baseret pd konkrete opgaver og cases stillet af virksomheder samt opgaver den stude-
rende formulerer selvstaendigt og uafhaengigt.

Viden

Den studerende forventes at f& viden om forskellige veerktasjer og modeller, der kan be-
skrive en virksomheders og branchers forretningsmodeller. Det forventes at den stude-
rende udviser tveerfaglig forstaelse og er i stand til at inddrage redskaber fra andre dele
af pensum samt at den studerende generelt viser forretningsmaessig forstaelse og kan
inddrage begreber og metoder fra fag som markedsfaring, organisation, gkonomi og
erhvervsret.

Faerdigheder

- Veere i stand til at gennemfgre en analyse af forretningsmodellen for en etableret
virksomhed, sdvel som en opstartsvirksomhed.

- Veere istand til at analysere vaerdiskabelse, kunderelationer, salgskanaler, kunde-
segmenter og indtaegtsstreamme

- Veaere i stand til at analysere hvilke partnerskaber, nggleressourcer, nggleaktivite-
ter samt omkostningsstrukturer af forskellige forretningsmodeller

- Veere i stand til at forsta forskelle og sammenhange mellem forskellige forret-
ningsmodellers mgnstre.

- Veere i stand til at se strategiske perspektiver og analysere disse

- Veereistand til pd baggrund af strategiske analyser af forretningsmodeller at
kunne formulere en operationel forretningsplan

- Veere i stand til at skabe et dynamisk og motiverende milja i studie gruppens ar-
bejde med at udvikle en forretningsmodel.

Kompetencer

Den studerende forventes at ligeledes tilegne sig forretningsforstaelse. Kurset skal seet-
te den studerende i stand til at forsta og analysere forskellige virksomheder og bran-
chers forretningsmodeller via veerktajer som Business Models Canvas.

- Veaere i stand til selvstaendigt at organisere og udfere opgaver i forbindelse med
udvikling og implementering af en forretningsmodel

- Veere i stand til at udvikle selvstaendighed og samarbejde samt evne til at skabe
fornyelse i virksomhedens forretningsmodel

Eksamen

Eksamen for Business Models bestédr af en skriftlig synopsis pa minimum 5 sider, som



afleveres forud for en mundtlig eksamen. Synopsis danner baggrund for eksamen, men
den studerende skal forvente at blive eksamineret i kursets fulde pensum. Der lsegges til
eksamen seerlig veegt pa at den studerende viser indsigt i hvordan virksomheder, op-
starts- sdvel som etablerede virksomheder kan bruge veerktgjerne fra kurset til at udvik-
le og forbedre forretningen.

PMPD
Det faglige udbytte:

| dette fag fér den studerende oparbejdet faerdigheder til, at kunne analysere, reflektere
og handtere de krav omverdenen stiller til organisationer i forhold til kombinationen
projektledelse og produktudvikling i bade teori og praksis.

Undervisningens opbygning:

Vi arbejder helt overodnet med falgende temaer:

1 Projekt ledelse, problemsegmentering og tidsfaktor
1 NPD, Innovation og Produkt optimering
1 Risikostyring og Baeredygtighed
1 High Reliability Organizations: hvad er det og hvordan han de inspirere andre ty-
per organisationer
Formal:

At de studerende i en dynamisk vekselvirkning mellem teori og praksis kan arbejde med
at analysere og handtere problematikker indenfor projektledelse, risikostyring og pro-
duktudvikling.

Mal:
Viden og forstdelse

V Skal have viden om forskellige begreber, teorier og metoder om projektledelse
og produktudvikling

V Skal have viden om organisationens processer i forbindelse med ovenstdende

V Har viden om generelle metoder til at forholde sig til risiko og usikkerheder i en
organisation

V Har viden om udarbejdelse af et projekt forankret i innovation

Feerdigheder:

V Har faerdigheder til at afdaekke behov for produktudvikling i en organisation

V Har feerdigheder til at forstd og behandle udfordringer indenfor projektledelse

V Har faerdigheder til at anvende relevante redskaber til at l@zse organisatoriske op-
gaver



V Har faerdigheder til at tilrettelaegge ledelsesmaessige tiltag inden for NPD projekt
ledelse

Kompetencer:

V Skal kunne praktisere projektledelse i en organisation der opererer i et marked
der kraever innovation og NPD

Kan laese et behov og i den forbindelse lzse konkrete projektorienterede ledelsesopga-
ver i en innovativ organisation.

Eksamen

Eksamen for Project Management & Product Development bestar af en skriftlig synopsis
pa& minimum 5 sider, som afleveres forud for en mundtlig eksamen. Synopsis danner
baggrund for eksamen, men den studerende kan forvente at blive eksamineret i kursets
fulde pensum. Der leegges til eksamen seerlig veegt pa at den studerende viser indsigt i
hvordan virksomheder kan bruge vaerktgojerne fra faget til, at udvikle og forbedre de-
res forretning. Det forventes at den studerende udviser tvaerfaglig forstaelse og kan
inddrage redskaber fra andre dele af pensum samt at den studerende generelt viser for-
retningsmaessig forstaelse.

Varigheden er 30 minutter inklusiv votering og karaktergivning

Digital Marketing/E-markedsfering

Formalet med faget er at kvalificere den studerende til at integrere E-markedsfaring i
en virksomheds overordnede strategi. Desuden skal den studerende veere i stand til at
udbrede kendskabet til virksomhedens hjemmmeside. Dette fag henvender sig til stude-
rende som har en basis viden indenfor markedsfaring og som gnsker at udvikle kompe-
tencer og viden om Digital markedsfaring.

Faget er inddelt i 3 faser:

1 Fundamentet for e-markedsfaring, forstaelse af begreber, begraensninger, mulig-
heder m.m.

2) Udvikling af den digitale strategi
3) Implementering og praksis indenfor e-markedsfaring

Faget udbydes pd engelsk

Indhold:



= —a —a —a

E

Overordnet forstdelse af de krav der stilles til virksomheder grundet internettet i
forhold til markedsfering

Analyse af en virksomheds muligheder og trusler forarsaget af internettet
Alternative forretningsmodeller som konsekvens af e-aktivitet

Omstrukturering af en virksomheds distributionskanaler forarsaget af internettet
Brug af off- og online marketing til trafik skabende aktiviteter til en hjemmeside,
herunder sociale medier

Analyse af kampagneaktivitet i forbindelse med en virksomheds e-marketings ak-
tiviteter

Mal for laeringsudbyttet

Den studerende skal have viden om:

Grundlaeggende termer og koncepter i relation til e-markedsfaring

Forstaelse for teorier relateret til e-markedsfaring herunder muligheder og be-
graensninger for e- markedsfering

Danne et overblik over de forskellige kanaler der findes indenfor e-marketing
Integration af en virksomheds e- markedsfaering strategi med virksomhedens
overordnede strategi

De vigtigste internet forretningsmodeller og veere i stand, med brug af disse, til
at evaluere en virksomheds muligheder afledt heraf

Relevant off- og online marketing aktiviteter til at skabe trafik til en hjemmmeside
Relevante analyseredskaber til analyse af kampagneaktiviteter pd en hjemmeside

Den studerende skal have faerdigheder i at:

=

Implementere en e-markedsfering strategi i en virksomheds marketing parametre
Forsta samt analysere forandringerne i en virksomheds mikro/makro milja

Forstd samt analysere forandringerne i en virksomheds markeds- og distributions
struktur

Skabe trafik til en hjemmeside

Analysere kampagneaktiviteter pa en hjemmeside

Den studerende opnar kompetence i:

1
1

1

Selvstaendigt, at vurdere potentialet for en virksomheds markedsfaerings strategi
Selvstaendigt, at analysere og vurdere en virksomhed E- markedsfaoring strategi
og identificere omrader for forbedringer

e-




































