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1 Indledning

Akademiuddannelsen i salg og markedsfaring er en erhvervsrettet videregaende uddannelse
udbudt efter lov om erhvervsrettede grunduddannelse og videregaende uddannelse (videreuddan-
nelsessystemet) for voksne (VfV-loven) og efter bestemmelserne om tilretteleeggelse af deltids-
uddannelser i lov om dben uddannelse (erhvervsrettet voksenuddannelse) m.v. Uddannelsen er
omfattet af reglerne i bekendtggrelse om akademiuddannelser fra Ministeriet for Forskning, In-
novation og Videregaende Uddannelser.

Uddannelsen harer under det merkantile fagomrade i bekendtgarelse om akademiuddannelser.

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

Folgende uddannelsesinstitutioner er ved denne studieordnings ikrafttreeden godkendt til udbud af
Akademiuddannelsen i salg og markedsfaring:

- Erhvervsakademi Aarhus

- Erhvervsakademi Dania

- Erhvervsakademi Kolding

- Erhvervsakademi MidtVest

- Erhvervsakademi Sjeelland

- Erhvervsakademi SydVest

- Erhvervsakademiet Copenhagen Business Academy

- Erhvervsakademiet Lillebalt

- Kagbenhavns Erhvervsakademi (KEA)

- Professionshgjskolen UC Nordjylland

Ved udarbejdelse af den fzlles studieordning og vasentlige &ndringer heraf tager institutionerne
kontakt til aftagerne og @vrige interessenter samt indhenter en udtalelse fra censorformandskabet, |f.
eksamensbekendtggrelsen.

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

Studieordningen har virkning fra 1. januar 2024.

2 Uddannelsens formal

Formalet med Akademiuddannelsen i salg og markedsfaring er at kvalificere den studerende til at
kunne indga i udviklingsorienterede og tveerfaglige arbejdsprocesser inden for salg og markeds-
faring, samt at kunne handtere planleegningsfunktioner 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 akademiuddannel-
Ser.
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3 Uddannelses varighed
Uddannelsen er normeret til 1 studenterarsvaerk. 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 gennemfarelsen 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 salg og markedsfgring

og den engelske betegnelse er:

Academy Profession (AP) Degree in Sales and Marketing

jf. bekendtgarelse om akademiuddannelser.

Studerende der har gennemfart 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 salg 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 (GVVU), en
gymnasial uddannelse.

Ansgger skal desuden have mindst 2 ars relevant erhvervserfaring efter gennemfart 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 skgnnes at have uddannelsesmassige forudsatninger, der kan
sidestilles hermed.

Institutionen optager endvidere ansggere, der efter individuel kompetencevurdering i henhold til 8
15 a i lov om erhvervsrettet grunduddannelse og videregaende uddannelse
(videreuddannelsessystemet) 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 arsvaerk. Malet med det indledende kursus “’studieforberedelse, studietek-
nik og indledende projektskrivning” er, at den studerende skal opna faerdigheder 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 Litteratursggning, 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 indholdsmassige metodiske krav, der stilles i et
akademistudium, inkl. vaere i stand til at laese 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 leringsudbytte, struktur og indhold
Akademiuddannelsen i salg og markedsfering indeholder et grundfundament bestaende af fagene
marketingstrategi og forretningsudvikling, markedsinformation- og analyse samt marketingplan-
lzegning og forhandling. Herudover kan der tilvaelges valgfag til viderekvalificering inden for et udbud
af valgfag for faglig specialisering.

6.1 Uddannelsens mal for lzeringsudbytte

Med uddannelsens obligatoriske grundfundament bestaende af fagene marketingstrategi og forret-
ningsudvikling, markedsinformation- og analyse samt marketingplanlaegning og forhandling opnar
den studerende et grundfundament inden for strategi- og forretningsudvikling, markedsanalyse og

marketingplanlaegning, sa den studerende opnar ferdigheder og kompetencer i strategiske, taktiske
og operationelle markedsfgringsopgaver.

Viden og forstaelse

Den studerende:
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e Far udviklingshaseret viden om praksis og anvendt metode og teori i relation til salg 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 praksisnere problemstillinger og opstille samt veelge arbejdsgange og
arbejdsprocesser inden for salg 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 tveerfaglige arbejdsprocesser

e Skal med en professionel tilgang kunne handtere planlegningsfunktioner i relation til prak-
sis inden for salg og markedsfaring

e Skal kunne handtere og vurdere markedsfaringsmassige 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 leeringsmiljaer

6.2 Uddannelsens struktur
Uddannelsen bestar af tre obligatoriske moduler pé i alt 30 ECTS-point, som konstituerer
uddannelsen, samt et antal valgfrie moduler pé i alt 20 ECTS-point, samt et afgangsprojekt pa 10
ECTS-point, der afslutter uddannelsen.
Akademiuddannelsen i salg og markedsfarings valgfrie moduler pa i alt 20 ECTS, skal vaelges
saledes at mindst 5 ECTS hidrarer fra det merkantile fagomrade, og maksimalt 15 ECTS hidrgrer fra
andre fagomrader.
De obligatoriske moduler og valgmoduler skal gennemfares og bestas far prgven i afgangsprojektet.
Hvert modul er en afgraenset faglig enhed, der kan studeres selvstendigt.

Nedenfor er akademiuddannelsens struktur illustreret.
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Felles obligatoriske moduler 30 ECTS-point:
- Marketingstrategi og forretningsudvikling (10 ECTYS)
- Markedsinformation og-analyse (10 ECTYS)
- Marketingplanlegning og-forhandling(10ECTYS)

Valgfrie moduler 20 ECTS-point:
- Digital markedsfgring (10 ECTS)
- E-handel (10 ECTS)
- Salg og Salgspsykologi (10 ECTS)
- Strategisk salg og key account management (10 ECTS)
- Eksport og internationalisering (10 ECTS)
- Erhvervsret (10 ECTS)
- Service (5 ECTYS)
- Sggemaskineoptimering (SEO) (5 ECTS)
- Dataanalyse (5 ECTS)
- Sociale medier og content (5 ECTS)
- E-mail marketing (5 ECTYS)
- Google Ads/Search Engine Advertising (SEA) (5 ECTS)
- Strategisk Networking (5 ECTS)
- Salgsledelse (10 ECTS)

(Hgjst 15 ECTS uden- for det merkantile fag- omrade)

Afgangsprojekt 10 ECTS

Obligatoriske moduler jf. bilag 1
Uddannelsens obligatoriske moduler, der er felles for alle studerende, omfatter i alt 30 ECTS-

point.

For uddybning af laeringsmal, 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 udgere i alt 20 ECTS-

Point.

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

Iseer kan moduler inden for det merkantile fagomrade veere relevante som valgmoduler for at
supplere og udbygge grundfundamentet i de tre obligatoriske moduler med henblik pa en
profession inden for salg og markedsfaring.

Den studerende kan desuden vaelge moduler uden for det merkantile fagomrade, dog hgjst 15
ECTS-point. Institutionen vejleder om valg af moduler uden for uddannelsens faglige omrade.

Afgangsprojekt
Afgangsprojektet pa 10 ECTS-point afslutter Akademiuddannelsen i salg og markedsfaring.
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Afgangsprojektet skal dokumentere, at uddannelsens mal for leeringsudbytte er opnaet.
Afgangsprojektets emne skal ligge inden for uddannelsens faglige omrade og formuleres, sa

eventuelle valgfag uden for uddannelsens faglige omrade inddrages. Institutionen godkender
emnet.

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

Afgangsprojektet danner afslutningen pa Akademiuddannelsen i salg og markedsfgring.
Afgangsprojektet skal afspejle uddannelsens formal og indhold, samt dokumentere at uddannelsens
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  Leeringsmal 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.
o Skal forstd 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
praksisnare problemstillinger, handlelgsninger og -muligheder, der er relateret til det valgte
faglige omrade

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

Kompetencer

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

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

e Skal kunne demonstrere handtering og vurdering af markedsfaringsmaessige 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.
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Indhold
Der tilbydes undervisning i mindre omfang i relation til afgangsprojektet. Indhold og omfang
bestemmes af den enkelte uddannelsesinstitution

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

7.2 Udarbejdelse af afgangsprojekt

| afgangsprojektet legges der veegt pa, at den studerende forholder sig kritisk til praksisnere pro-
blemstillinger og forskellige teoretiske og metodiske positioner relateret til det valgte faglige
omrade.

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 prevefor-
mer/bedemmelsesgrundlag, opgavetyper og bedgmmelsesformer.

8 Uddannelsens paedagogiske tilretteleeggelse

8.1 Undervisnings- og arbejdsformer

Uddannelsen veegter 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:
e Selvstaendige studieaktiviteter som fx projektarbejde, studiegvelser, opgavelagsning, arbejde
med udvalgte metoder
e Vejledning kan tilbydes savel grupper som individuelt. I forbindelse med opgavearbejdet
struktureres vejledningen som en individuelt rettet dialog med de studerende.
e Arbejdsformer som f.eks. holdundervisning, underviser-oplaeg, eksterne oplaegsholdere,
studerendes 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 pragver og bedgmmelse.
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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 bedemmelse
Hvert modul og det afsluttende projekt afsluttes med en preve med individuel bedgmmelse efter 7-
trins skalaen jf. Karakterskalabekendtgarelsen.

Det fremgar af bilagene 1 og 2, hvilke moduler, der bedgmmes 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 praver foreligger der kriterier og rammer fra udbudsinstitutionen.

For praver og eksamen gelder i gvrigt reglerne i Bekendtgarelse om praver i erhvervsrettede
videregaende uddannelser og Bekendtgerelsen om karakterskala og anden bedegmmelse.

10 Merit

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

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

(NQF).

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
(videreuddannelsessystemet) for voksne har realkompetencer, der anerkendes som svarende til de
bergrte moduler.

Der kan ikke gives merit for afgangsprojektet.
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11 Censorkorps
Akademiuddannelsen i salg og markedsfering benytter det af VUS godkendte censorkorps 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 laering og trivsel.

13 Klager og dispensation

Klager over prover indgives til erhvervsakademiet inden for en frist af 14 dage efter, at
bedemmelsen af prgven er meddelt.

Klager over prover behandles i gvrigt efter reglerne i bekendtggrelse om praver i erhvervsrettede
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
Gennemfarte (bestaede) uddannelseselementer efter tidligere bekendtgarelser:
Uddannelseselementer der er gennemfgart under falgende bekendtgarelser anerkendes fuldt ud:

Bek. Nr. 985 af 28. juni 2018 om videregaende uddannelse for voksne (akademibekendtgarelsen).

Det drejer sig om uddannelseselementer (fagmoduler) fra falgende akademiuddannelser:

> Akademiuddannelse i Salg og markedsfaring

Disse uddannelseselementer (fagmoduler) indgar dermed i de Akademiuddannelser og
uddannelsesretninger, der er godkendt efter BEK Nr. 985 af 28. juni 2018 bekendtggrelse om
akademiuddannelser.

Studerende, der har gennemfart et eller flere moduler af en akademiuddannelse efter reglerne i
ophavede bekendtgarelser, kan, hvis den enkelte institutions forhold tillader det, afslutte uddannelsen
efter de tidligere geeldende regler.

15 Retsgrundlag
Studieordningens retsgrundlag udgeres af:

1) Bekendtgarelse om akademiuddannelser

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

3) Bekendtgarelse af lov om aben uddannelse (erhvervsrettet voksenuddannelse) m.v.

4) Bekendtggrelse om praver i erhvervsrettede videregaende uddannelser
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5 Bekendtgarelse om karakterskala og anden bedemmelse
6) Bekendtgarelse om fleksible forlgb 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 leringsmal, indhold og omfang af de obligatoriske moduler.

Modul Ob1l: Marketingstrategi og forretningsudvikling
ECTS-point: 10

Eksamensform
4 timers skriftlig prove pa baggrund af en opgave udarbejdet af den til faget horende
opgavekommission.

Intern censut.

Formal

Formalet med faget er, at den studerende opnar kompetencer inden for marketingstrategi og
forretningsudvikling, som bygger pa en helhedsforstaelse af grundleggende strategi- og
marketingbegreber, -modeller og-varktojer, saledes at den studerende i praksis kan bidrage til analyse og
losning af virksomhedens strategiske salgs- og markedsferingsopgaver.

Indhold:
e Grundleggende markedsforingsbegreber
e virksomhedens planlegningsniveauer & mal
e forretnings- og vakststrategier og deres forbindelse til kunders behov
e virksomhedens interne og eksterne forhold
e virksomhedens strategiske situation

e Virksomheders okonomiske situation, herunder grundlaeggende regnskabsforstaelse og
vaesentlige nogletal

o Konkurrenceloven

e Teorier og modeller til brug for udvikling af virksomhedens fremtidige strategi
e Metode

e modellernes formal og anvendelse

e systematisk arbejdstilgang
Laeringsmal:
Viden og forstaelse

Den studerende:

e Skal have udviklingsbaseret viden om centrale grundleggende strategi — og
markedsforingsbegreber samt markedsferingskoncepter

e Skal have grundleggende forstaelse for virksomhedens skonomiske situation via forstaelse for
virksomhedens regnskab og vasentlige nogletal og kunne inddrage disse forhold 1 vurdering af
virksomhedens strategiske handlemuligheder

e Skal have forstaelse for konkurrenceloven og dens betydning for virksomhedens dispositioner

e Skal kunne forsta praksis og central anvendt teori og metode i analysen af virksomhedens
interne og eksterne strategiske situation og i sammenhang med kunders behov.

e Skal have forstaelse for grundleggende teori og metode til udvikling af virksomhedens strategi

Fardigheder
12
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Den studerende:

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

Skal kunne anvende de ferdigheder, der knytter sig til beskzaftigelse inden for arbejdet med
marketingstrategi og forretningsudvikling

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

Skal kunne formidle virksomhedens eksterne situation til samarbejdspartnere og interessenter i
form af muligheder og trusler, herunder branche- og konkurrencesituation og
konkurrencelovens indvirkning pa virksomheden

Skal kunne vurdere praksisnaere marketingrelaterede problemstillinger og opstille, begrunde og
veelge strategier for virksomhedens forretningsmodel og fremtidige forretningsudvikling

Kompetencer

Den studerende:

Skal kunne handtere udviklingsorienterede situationer relateret til virksomhedens strategiske
interne og eksterne situation gennem anvendelse af tilegnede metoder og modeller i relation til
marketingstrategi og forretningsudvikling

Skal kunne deltage professionelt i fagligt og tvaerfagligt samarbejde ifm. udviklingen af
virksomhedens forretningsstrategi, herunder vaekst- og konkurrencestrategi

Skal kunne vurdere de eksterne pavirkninger fra omverdenen og give forslag til @ndringer af
strategien for derigennem at styrke og fastholde virksomhedens konkurrenceevne

Skal 1 praksis kunne demonstrere kompetencer inden for marketingstrategi og
forretningsudvikling

Skal 1 en struktureret sammenhang kunne udvikle egen praksis gennem tilegnelse og anvendelse
af teorier og modeller inden for situationsanalyse i relation til virksomhedens marketingstrategi
og forretningsudvikling
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Modul Ob2: Markedsinformation og -analyse
ECTS-point: 10

Eksamensform
Mundtlig prove pa baggrund af et langt projekt.
Ekstern censur.

Det forventes, at den studerende i det lange projekt demonstrerer ferdigheder 1 at foretage og behandle
kvalitative og/eller kvantitative markedsanalyser samt kan bringe resultater heraf i anvendelse til
udvikling af fremtidige strategi- og handlingsplaner.

Formal

Formalet med faget er at give den studerende kompetence til at kunne analysere forhold og lgsninger,
der generelt vedrorer problemstillinger inden for national og international handel, herunder afdaekning af
kunders kobsadferd, fastleggelse af markedspotentiale, markedssegmentering, malgruppevalg og
positioneringsstrategi.

Som et centralt varktoj hertil skal den studerende opna kompetencer til at planlegge og gennemfore
kvalitative og kvantitative markedsanalyser.

I relation til international handel skal den studerende kunne analysere internationaliseringsprocesser ud
fra centrale teorier og modeller samt kunne anvende teorier og modeller til brug for markedsudvalgelse
og markedsindtrengning.

Indhold:
e Markedsinformationssystemet
o) Dataindsamling og datakilder
o Markedsdata fra egne wemedier (hjemmeside, sociale medier)
o Markedsanalyseprocessen
o) Markedspotentiale og prognoser

e Kunders kobsadfzrd og kebskriterier pa BtC - og BtB markeder
e Segmentering, valg af kundemalgrupper, differentiering, branding og positionering
e Internationalisering

o Internationaliseringsprocessen

o0 Markedsudvalgelse

o0 Markedsindtrengningsstrategi

o Rapportskrivning
o Markedsanalysemetoder
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Laringsmal:

Viden og forstielse

Den studerende:

Skal have udviklingsbaseret viden om praksis og central anvendt teori og metode inden for
markedsanalyseprocessen, kobsadfard, segmentering malgruppevalg og positionering,
markeds- og salgsprognosticering

Skal kunne forsta praksis og central anvendt teori og metode samt kunne forstd anvendelsen
af teori og metode i arbejdet med markedsanalyse, kebsadferd, segmentering og positionering
Skal have viden om markedsviden, der kan indhentes via virksomhedens egne systemer,
herunder via egne webmedier (hjemmeside, sociale medier)

Skal have viden og forstaelse for internationaliseringsprocesset, - teotier og-modeller

Ferdigheder

Den studerende:

Skal kunne vurdere udviklingsorienterede situationer med udgangspunkt i opbygning af
virksomhedens markedsinformationssystem og planlegning samt gennemforelse af relevante
markedsundersogelser

Skal kunne anvende centrale metoder og redskaber samt kunne anvende de fardigheder, der
knytter sig til beskaftigelse inden for markedsanalyse, kunders kobsadfard, segmentering,
malgruppevalg, positionering, markeds- og salgsprognosticering

Skal kunne vurdere praksisnare problemstillinger og opstille samt valge losningsmuligheder
inden for markedsforing og — analyse

Skal kunne gore brug af markedsviden, der kan indhentes via virksomhedens egne systemer,
herunder via web, til markedsanalyseformal

Skal kunne formidle praksisnzre problemstillinger og losningsmuligheder til
samarbejdspartnere og brugere i form af indsamling og analyse af markeds-data,
kobsadferdsanalyser, segmentering, mélgruppevalg og positionering

Skal kunne analysere internationaliseringsprocesser samt anvende internationaliseringsteorier
og -modeller til brug for markedsudvalgelse og markeds-indtrengning

Kompetencer

Den studerende:

Skal kunne handtere udviklingsorienterede situationer med udgangspunkt i opbygning af
virksomhedens markedsinformationssystem og egne webbaserede data samt gennemforelse af
relevante markedsundersogelser

Skal kunne deltage 1 fagligt og tvarfagligt samarbejde med en professionel tilgang i analyse af
forhold og losninger i relation til markedsferingsmassige problemstillinger

Skal 1 praksis kunne deltage i samarbejde vedrorende beskrivelse, analyse og vurdering af
kobsadferd og kebskriterier pa BtB- og BtC- markeder markeds-segmentering,
malgruppevalg, differentiering, branding og positionering

Skal i praksis kunne handtere udarbejdelse af markedspotentiale og virksomhedens
salgspotentiale samt bidrage med losningsforslag til udnyttelse af potentialet

Skal kunne analysere internationaliseringsprocesser samt anvende inter-nationaliseringsteorier
og-modeller til brug for anbefaling af markedsudvzlgelse og markedsindtrengningsstrategi.
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Modul Ob3: Marketingplanlegning og -forhandling
ECTS-point: 10

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

Det praktiske produkt er et tilleg til den skriftlige opgave. Med det praktiske produkt skal den
studerende demonstrere evne til at anvende kompetencer i praksis ved f.eks. at demonstrere konkret
udformning af én eller flere parametre i et marketingmiks eller andre elementer i en marketingplan eller
ved f.eks. at fremvise en konkret plan for et forhandlingsforleb.

Formal

Formalet med faget er at kvalificere den studerende til at kunne varetage arbejde med at udarbejde,
planlaegge, vurdere og gennemfore losninger, der bredt vedrerer virksomhedens
markedsforingsaktiviteter, nationalt og internationalt.

Den studerende skal herunder opna ferdigheder i at udvikle og tilpasse de enkelte parametre i
virksomhedens marketingmiks.

Den studerende skal opna kompetencer i forhandling og kunne styre forhandlingsprocessen gennem
dennes faser — f.eks. i relation til forhandlinger vedr. marketing-planlegning.

Den studerende kvalificeres desuden til at kunne analysere kulturelle og tvaerkulturelle forhold samt til
at kunne tilpasse savel markedsforingsaktiviteter og forhandlingsproces hertil.

Indhold:
e Grundleggende markedsforingsplanlegning og implementering
o0 Marketing-mix: planlegning, valg, implementering og opfolgning(4P/7P)
o Marketings organisatoriske placering og rolle
o Kunderejse og kontaktpunkter, off line og on line

e Forhandling
o Forhandlingsteknik
o Forhandlingskommunikation og -proces

e Kultur
o Kulturparametre
o Kulturanalyse og interkulturel kompetence

e Juridiske forhold
o Aftaleret, markedsforingsloven, introducerende E-handelsret

e Metode
o Forhandlingsteknik I praksis
o Udarbejdelse af markedsforings- og handlingsplaner
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Lzringsmal:

Viden og forstaelse

Den studerende:

Skal have udviklingsbaseret viden om praksis og central anvendt teori og metode inden for
virksomhedens nationale og internationale markedsferingsplanlegning, herunder udvikling og
implementering af markedsforingsplaner samt marketings organisatoriske placering og rolle
Skal have viden om metoder og tilgange til at udvikle og tilpasse de enkelte parametre i
virksomhedens marketingmiks og skal have kendskab til kunde-rejse og off line og online
kontaktpunkter 1 virksomhedens salgs- og marketingproces over for kunde

Skal have udviklingsbaseret viden om praksis og metode inden for kultur, forhandlingsteknik og
forhandlingskommunikation

Skal forsta praksis og central anvendt teori og metodeanvendelse i forhandlingsprocessen pa
nationale og internationale markeder

Skal have udviklingsbaseret viden om praksis og central anvendt teori og metode inden for
aftaleret, markedsforingsloven og introducerende E-handelsret

Fzrdigheder

Den studerende:

Skal kunne anvende centrale metoder og markedsforingsredskaber samt kunne anvende
ferdigheder inden for planlagning og gennemforelse af virksomhedens
markedsforingsaktiviteter, i praksis kunne forhandle salgs- og markedsforingsrelaterede
situationer samt forsta og inddrage kulturparametre og tvarkulturelle problemstillinger

Skal kunne vurdere praksisnare salgs- og markedsforingsmaessige problemstillinger og foresla
samt vaelge losningsmuligheder i form af markedsferingstiltag, handlingsplaner og
forhandlingsteknik

Skal opna faerdigheder i at udvikle og tilpasse de enkelte parametre i virksomhedens
marketingmiks og planlegning og optimering af kunderejse set i bade off line og on line
perspektiv samt opstille handlingsplaner og —budgetter herfor samt vurdere handlingsplanens
konsekvenser.

Skal kunne anvende centrale metoder til at planlaegge og gennemfore en forhandling og vurdere
hele forhandlingsprocessen

Skal kunne formidle praksisnare problemstillinger og losningsmuligheder til samarbejdspartnere
og interessenter inden for parameterindsats, forhandlingsopgaver og tvarkulturelle forhold

Kompetencer

Den studerende:

Skal kunne handtere udviklingsorienterede situationer inden for planlegning, vurdering og
gennemforelse af losninger, der bredt vedrerer virksomhedens markedsferingsaktiviteter,
nationalt og internationalt

Skal 1 praksis kunne udvikle og tilpasse de enkelte parametre i vitksomhedens marketingmiks
samt udvikle en optimeret kunderejse 1 savel of line og on line perspektiv samt opstille
handlingsplaner og budgetter herfor samt vurdere handlingsplanens konsekvenser.

Skal kunne deltage i fagligt og tvaerfagligt samarbejde med en professionel tilgang inden for
markedsforingsplanlegning, parametermix, forhandling, tverkulturelle markedsforingsrelaterede
problemstillinger samt inden for relevante juridiske forhold i form af aftaleret,
markedsforingsloven og introducerende E-handelsret

Skal 1 praksis kunne hindtere forhandlingsprocessen gennem dennes faser og trin og herunder
inddrage hensyn til tvarkulturelle forskelle
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Bilag 2 ”Valgfrie moduler inden for uddannelsens faglige omrade”

Bilag 2 gennemgar leringsmal, indhold og omfang af de valgfrie moduler.

Modul: Erhvervsret
ECTS-point: 10

Eksamensform
Mundtlig prove kombineret med en erhvervscase.
Ekstern censur.

Formal

At den studerende opnar en kompetence, som bygger pa en erhvervsjuridisk viden og forstaelse. 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 Koberet: nationalt og internationalt

e FE-handel

Markedsforings- og konkurrenceret

Erstatning og forsikring

e Ansxttelsesret

e Kireditsikring: pant, kaution og ejendomsforbehold
e Insolvensret

e Virksomhedsformer og hftelse

Laringsmal:

Viden og forstaelse
Den studerende skal have forstielse for og viden om:
e Centrale danske og internationale retskilder, domstolssystemet og en retssags fotlob
e Centrale internationale privat- og procesretlige regler
e Centrale anvendte regler vedrorende overdragelse af almindelige fordringer oggaldsbreve

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

e Central anvendt handelslovgivning

Fardigheder

Den studerende skal have ferdigheder i 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
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e Centrale emner inden for keberet, bade dansk og international lovgivning vedrorende kob af
losore

e Centrale emner inden for markedsforingsret

e Centrale emner inden for ansattelsesret, serligt funktionzrloven

e Centrale virksomhedsformer og disses heftelsesforhold

e Kreditsikring, herunder pant, kaution og ejendomsforbehold

e Centrale emner inden for insolvensret, herunder konkurs ogrekonstruktion

Kompetencer
Den studerende skal have kompetence 1 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.
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Modul: Service
ECTS-point: 5

Eksamensform: Mundtlig preve kombineret med en erhvervscase, med intern censur

Formal:

Formalet med faget er at give den studerende en forstielse af grundleggende service og kompetence til
at agere i forhold til forskellig serviceadfzrd, tilpasse egen adferd og kommunikation til forskellige
kunder/borgere for derved opna bedre serviceresultater. Faget giver desuden en introduktion til grund-
leggende teknikker i1 forbindelse planlegning, gennemforelse og opfelgning pa god service.

Deltagelse 1 faget vil give den studerende forstaelse for vigtigheden af at arbejde med serviceholdninger
og arbejde med egen rolle som servicegiver og deltager i et serviceteam.

Indhold:
e Indhold: Servicebegrebet — hvad er god service?

e Holdninger til god service — bade individuelt og i team
e Servicedesign

e Planlegning og malsetning

e Kommunikationsvarktojer og modeller

e Personprofiler

e Sporgeteknik og aktiv lytning

e Reklamationsbehandling og modeller

Laringsmal:

Viden og forstdelse
Den studerende skal have viden og forstaelse for:
e udviklingsbaseret viden om centrale metoder og modeller inden for service ogserviceholdninger

e praksis og centralt anvendt teoti og metode i forhold til, hvilke personlige egenskaber, der er
vigtige 1 servicearbejdet

praksis omkring, hvordan personlighed og kommunikationsform kan pavirke servicen

hvordan centrale teorier om kommunikation er vaesentlige omdrejningspunkter iservicearbejdet
egne styrker og svagheder i servicesammenhang ud fra personprofilanalyse

hvordan servicemedarbejderen handterer reklamationer

service som en del af implementeringen af virksomhedens vardier, hvor vardierne omszttes til
handling

Fxrdigheder

Den studerende skal have ferdigheder i at:

e kunne arbejde kundeorienteret og anvende centrale metoder og redskaber fra kommunikation -
herunder vurdere kropssprog og forsta argumentationsteknikker

e lzse, forsta og vurdere praksisnare problemstillinger i forhold til kundens forventninger og ad-
teerd

e arbejde med serviceholdninger, sa deltageren gar fra passiv ekspedition til aktiv servicehandte-
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ting

anvende centrale metoder og vaerktojer til at opstille relevante mal for service og folge opdisse
vurdere praksisnare problemstillinger samt opstille og valge relevante lasningsmuligheder savel
individuelt og i teams

intensivt arbejde med egen rolle som servicegiver

Anvende forskellige kommunikations- og konfliktteknikker

Kompetencer — den studerende skal have kompetencer i at:

identificere forskellige kunde- og borgertyper og forsta vigtigheden af at kunne tilpasse egen
indsats i forhold til disse for derved at opna bedre serviceresultater

handtere kunden/borgerens onsker ved hjzlp af lytte- og sporgeteknik
udarbejde plan for personlig udvikling

deltage i samarbejde med alle kunde- og borgertyper og udvise fleksibilitet
hindtere reklamationer

skal 1 en struktureret ssmmenhang kunne tilegne sig ny viden, ferdigheder og kompetencer i
relation til serviceerhvervet.

Kunne arbejde aktivt med servicebegtrebet i sin egen hverdag/afdeling/virksomhed
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Modul: Eksport og internationalisering
ECTS-point: 10

Eksamensform
Mundtlig prove pa baggrund af et langt
projekt.

Intern censut.

Formal

Formalet med faget er at give den studerende en forstéelse for eksportsalgets praktiske elementer,
og kompetence til selvsteendigt at agere i forhold til en virksomheds internationalisering og salg til
internationale kunder. Faget skal styrke den studerendes evne til at tilrettelegge og gennemfore
eksportsalget pa bade det strategiske, taktiske og operationelle niveau.

Formalet med faget er desuden at sikre den studerende kendskab til globaliseringens savel som
forskellige markeders karakteristika samt samspillet mellem personer med forskellig kulturel
baggrund og udvikle bevidsthed omkring betydningen af dette i virksomhedens eksportarbejde.

Indhold:

Globaliseringen og virksomheders internationaliseringsproces
Kulturparametre og kulturforskelle

Markedsanalyse og informationsindsamling

Eksportparathed, eksportmotiver ogeksportbarrierer

Den overordnede eksportstrategi og go-to market strategier
Eksportformer

Den internationale vaerdikede

Valg og prioritering af eksportmarkeder

Vurdering af malgruppe og identifikation af internationale kunder

Eksport gennem agenter og distributerer samt etablering afdatterselskaber
Risikostyring i eksportarbejdet

Internationale salgs- og leveringsbetingelser ogsamhandelskontrakter
Eksportsalgets planlagning ogopfelgning

International parametertilpasning

Intern organisering af eksportsalget

Eksportsalgeren og dennes rolle

e Kundemeoder og forhandlinger pa tvears af kulturer
e Internationale samhandelsorganisationer

e Metode: rapportskrivning
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Laringsmal:

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

Skal have viden om praksis og centrale anvendt teori og metode indenfor international
markedsanalyse og informationsindsamling

Skal have viden om kulturbegrebets omfang og kompleksitet samt kunne definere nationale
kulturforskelle

Skal have viden om praksis og central anvendt teori inden for virksomhedens
internationaliseringsproces

Skal have viden om centrale metoder og modeller til valg og prioritering af eksportmarkeder,
herunder globaliseringens og kulturforskellenes betydning

Skal have viden om centrale metoder og modeller for forskellige eksportformer

Skal have viden om praksis og central anvendt teori og metode indenfor en virksomheds
eksportstrategi- og planlegning

Skal kunne forsta praksis omkring samarbejdsformer med udenlandske agenter og distributerer
samt eget datterselskab

Skal kunne forstd anvendelsen af teori og metode i arbejdet med eksportsalget 1 praksis

Skal have viden om praksis og central anvendt teori i arbejdet medparametertilpasning

Skal have viden om praksis for en virksomheds interne organisering afeksportarbejdet

Skal have viden om centrale relevante eksportjuridiske begreber som salgs- og leveringsbetingel-
set, internationale samhandelskontrakter etc.

Skal have viden om internationale organisationers rolle i den internationale samhandel

Skal kunne forsta eksportsalgerens opgaver og rolle i relation til vitksomheden

Skal have praksisnar viden om tvaerkulturel kommunikation og forhandling

Fardigheder
Den studerende:

Skal kunne planlegge og gennemfore internationale eksterne analyser og anvende centrale
metoder og analyseredskaber i en international sammenhang

Skal kunne vurdere problemstillinger i forhold til en virksomheds eksportparathed og bidrage
med forslag til handtering af forskellige eksportmuligheder og—barrierer

Skal kunne anvende centrale metoder og redskaber i udarbejdelsen af en generel eksportstrategi
savel som specifikke go-to-market-strategier

Skal kunne arbejde systematisk med at afdackke den internationale vaerdikade ifm.. salg til
udenlandske kunder

Skal kunne arbejde med at opstille og folge op pa eksportsalgsmal
Skal kunne anvende centrale metoder til systematisk valg og prioritering af eksportmarkeder

e Skal kunne arbejde systematisk med at anvende forskellige teknikker til valg, motivation, styring
og evaluering af udenlandske agenter og distributorer
e Skal kunne vurdere praksisnaere problemstillinger omkring risikostyring i eksportsalget
Kompetencer

Den studerende:

Skal kunne planlegge og gennemfore eksportsalget i praksis

Skal kunne handtere planlegning og gennemforelse af relevante interne og eksterne analyser
Skal kunne redegore for kulturbegrebet i en international sammenhang, herunder handtere
kulturbarrierer
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e Skal kunne vurdere praksisnzre problemstillinger ifm. valg af eksportmarkeder, eksportform og
internationale afsatningskanaler

e Skal kunne handtere arbejdet med at identificere udenlandske potentielle kunder eller samar-
bejdspartnere

e Skal kunne udvikle virksomhedens eksportindsats m.h.p. at udnytte potentialet for udenlandsk
afsetning optimalt
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Modul: 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 grundleggende
forstaelse for begreber, modeller og varktojer inden for digital markedsforing, si den studerende kan
foresta og tage del i analyse, planlegning og praktisk anvendelse af digital markedsforing. Dette
inkluderer analyse og vurdering af markedspotentialet, udvikling af digitale markedsferingsstrategier,
planlegning af konkrete digitale markedsforingsaktiviteter samt maling og optimering af den digitale
markedsforing.

Indhold:

e Digital marketingstrategi

e Konverteringsoptimering og brugervenlighed

e Sogemaskineoptimering

e Annoncering

e E-mail markedsforing

e Sociale medier og content marketing

e Relevant jura og regelsat

e Brug af kunstig intelligens (Al) og dets indflydelse pa omradet
e Analyse og evaluering

Laringsmal:
Viden og forstaelse

Den studerende har teoretisk og praktisk viden om og forstielse af:
e Centrale begreber og anvendt teori inden for digital markedsfering.
e Centrale dataindsamlingsmetoder i relation til arbejdet med effektmaling af markedsforingen.
e Den digitale marketingstrategis betydning og relevans.
e Metoder til digital markedsfering.
e Forstielse for forskellige medier, kanaler og platforme.

Ferdigheder

Den studerende kan:
e Anvende centrale metoder og redskaber, der knytter sig til omridets praksis.

e Opstille mal for virksomhedens markedsforing og anvende relevant data til opfelgning, evaluering

og optimering.

e Anvende centrale metoder og varktojer til at fastlegge virksomhedens digitale
markedsforingsstrategi.

e Vurdere behov for markedsforingsindsats i forskellige kanaler og stille forslag til
indsatsomrader.

e Vurdere og begrunde behov samt udarbejde indhold og annoncemateriale til online medier.
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e Identificere relevant jura og regelszt og vurdere konsekvenserne for virksomhedens digitale
markedsforing.
e Formidle faglige problemstillinger og lasningsmodeller samt praesentere resultater til fagfaller,
samarbejdspartnere og ikke-specialister.
Kompetencer

Den studerende kan:

e Deltage i tvargiende teams 1 forbindelse med virksomhedens arbejde med digital markedsforing.

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

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

Optimere virksomhedens digitale markedsferingsindsats gennem indsamling og
analyse af relevant data.
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Modul: E-handel
ECTS-point: 10

Eksamensform

Mundtlig prove kombineret med en
erhvervscase.

Intern censut.

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
analyse, forslag, argumentation, vurderinger og valg vedrorende virksomhedens e-handelskoncepter og
praktiske e-handelslosninger bade i forhold til egen organisation, samarbejdspartnere, kunder og
brugere.

Indhold:
e E-handelsbegrebet
Forretningsmodeller og business cases for e-handel
E-strategi og e-handel samt integration og sammenhzng med overordnet strategi
National og international e-handelsstrategi
Analyse af behov for e-handelslosninger og valg af teknisk losning
Teknologi, funktionalitet og design 1 webshops
Markedsudvikling og trends indenfor e-handel
Relevant jura
Konverteringsoptimering

Laringsmal:

Viden og
forstaelse

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
inden 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 forskellige former for analyse af e-handelslosninger
og teknologibehov.

Fzrdigheder

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, funktionalitet samt design til webshops og pa den baggrund opstille og
velge losninger.

e Vurdere og formidle eksisterende e-handelskoncepter og forslag til nye e-handelskoncepter til
samarbejdspartnere og egen organisation.

e Udarbejde e-handelsstrategier og business cases, nationalt savel som internationalt, samt sikre
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sammenhang med virksomhedens overordnede strategi.
e Stille forslag til lager- og logistiklasninger specifikt for webshoppen.
e Identificere relevant jura i forbindelse med e-handel og vurdere konsekvenserne for virksomhedens

e-handel.
e Analysere salg og andre aktiviteter i webshoppen og vurdere konsekvenserne for den videre
drift og udvikling.
Kompetencer

Den studerende kan:
e Deltage i tvaergaende teams 1 forbindelse med virksomhedens arbejde med e-handelsstrategier
samt implementering og drift af webshops.
e Hindtere sammenkobling af e-handel og markedsfering teoretisk og praktisk.
e Deltage i samarbejde med andre faggrupper og eksterne samarbejdspartnere om udvikling af e-
handelslosninger.
e Udvikle egen praksis.
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Modul: Salg og Salgspsykologi
ECTS-point: 10

Eksamensform

Mundtlig prove pa baggrund af et kort projekt.
Projektet indgér i bedemmelsen.

Intern censur.

Formal

Formalet med faget er at give den studerende en forstaelse af grundleggende salgspsykologi og kompe-
tence til at agere 1 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 i faget vil give den studerende forstaelse for vigtigheden af planlaegning, og fardigheder i at
anvende konkrete varktojer til at planlagge og prioritere sin tid effektivt og forebygge negativ stress i
salgsarbejdet.

Indhold:
e Personprofil og personlig adfzerd

e Identifikation af kundemotiver og —mal
Verbal og nonverbal kommunikation -
Kommunikationsvarktejer og modeller
Sporgeteknik og aktiv lytning

Emnegenerering

Salgsbrevet

Telefonsalg og medebooking
Prasentationsteknik
Indvendingsbehandling
Vardibaseret salg

Personlig planlegning og udvikling

Stresshandtering
After sales
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Lzringsmal:

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

udviklingsbaseret viden om centrale metoder og modeller inden for salg og salgskommunikation
praksis og centralt anvendt teori og metode i forhold til, hvilke personlige egenskaber, der er
vigtige 1 salgsarbejdet

praksis omkring, hvordan personlighed og kommunikationsform kan pavirkekundernes tillid
hvordan centrale teorier om kommunikation og salgsteknik er vasentlige omdrejningspunkter i
salgsarbejdet

egne styrker og svagheder i salgssammenhzang ud fra personprofilanalyse

de to centrale begreber - positiv og negativ stress

central jura i salget

effektiv after sales service og behandling af kundereklamationer

Fxrdigheder
Den studerende skal have ferdigheder i at:

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

lzese, forsta og vurdere praksisnere 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 vaerktojer og metoder til at frembringe relevant viden om kunder og
konkurrenter

at udvalge og anvende egnede abninger og afslutninger pa en salgssituation

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

anvende centrale metoder og vaerktojer til at strukturere og efterfolgende gennemfore en
salgssituation/et salgsmode

anvende strukturerede sporgeteknikker til afdackning af vardiskabende forhold for kunden og
til opnaelse af accept pa disse behov fra kunden

anvende teknikker til preesentation (inkl. hjelpemidler) af losninger pa kundebehov og til
opndelse af accept pa disse losninger pa en effektiv made

anvende teknikker til planlagning og strukturering af egen tid
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Kompetencer
Den studerende skal opna kompetence i at:

identificere forskellige kundetyper og forsta vigtigheden af at kunne tilpasse egen indsats i forhold
til disse for derved opna bedre salgsresultater

handtere kundens ensker ved hjalp af lytte og spergeteknik

udarbejde plan for personlig udvikling

handtere negativt stress ved hjzlp 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

handtere online medier i forbindelse med strategisk networking
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Modul: Strategisk salg og Key Account Management
ECTS-point: 10

Eksamensform

Mundtlig prove pa baggrund af et langt projekt.
Projektet indgar i bedommelsen.

Intern censur.

Formal

Formalet med faget er at give den studerende kompetence til selvstendigt at analysere, tilrettelegge og
gennemfore sit salg pa strategisk niveau. Den studerende opnar ferdigheder i strategisk kundeforstielse
og vardiskabelse, styring og udvikling og behandling af leads (kundeemner). Den studerende opnar
indsigt i metoder og teorier i relation til key account management. Hertil kommer viden om samt
forstaelse for indkebsstrategi og risikostyret tilpasning af salgsindsatsen hertil.

Indhold:
e Key account management, relationssalg, projektsalg og tillidsbaseret radgivning
e Strategisk kundeforstaelse og vardiskabelse
e Kobsadferd, indkebsstrategi og risikostyring

e Personlig salgsplanlaegning, salg gennem netvark og sociale medier
e Salgsopfoelgning (pipeline management)
e Salg gennem netvark og sociale medier
e Risikostyring i salget
e CRM, Lead management og pipelinemanagement
Laringsmal:

Viden og forstaelse
Den studerende skal have viden og forstaelse for:
e udviklingsbaseret viden om centrale metoder og modeller inden for begrebet key account mana-
gement
e praksis og centralt anvendt teori og metode i forhold til strategisk indkeb og kebsadfzrd i stor-
re organisationer
e praksis omkring samarbejdsformer, hvor salg spejler indkebet samt central teori omkring de
forskellige roller 1 kobscenteret
e praksis omkring vardien af salg gennem netvark og sociale medier
e udviklingsbaseret viden om centrale metoder og modeller inden for forhandling

Ferdigheder
Den studerende skal have ferdigheder i at:
e arbejde systematisk med i praksis at opstille og folge op pa salgsmal
e arbejde systematisk med i praksis at afdakke og analysere vardiskabende forhold forkunden
e arbejde systematisk med 1 praksis at analysere og tilpasse sig en kundes kobsadferd og indkebs-
strategi med udgangspunkt 1 central teori omkring vardikaden
e anvende centrale metoder og varktojer til at inddrage sociale medier og netvzark i sinsalgsplan

e anvende centrale metoder og verktejer til at planlegge en forhandlingssituation
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Kompetencer

Den studerende skal have kompetence 1 at:

valge og anvende relevante redskaber, metoder og teknikker inden for strategisksalg, samt
planlegge eget salg og kundekommunikation pa strategisk niveau

handtere udarbejdelse af en general salgsplan, savel som en specifik kundeplaner for egne key
accounts

handtere afdaekningen af kundens vaerdikade og analysere nogle til kundens konkurrencekraft.
handtere gennemforelse af forhandling med fokus pa falles vardiskabelse

valge og anvende relevante redskaber, metoder og teknikker til identifikation og imedegielse af
risici ved salgsplanen, samt handtering af system til lagring og opfelgning pa kundedialogen
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Modul: Segemaskineoptimering (SEO)

ECTS-point: 5
Eksamen: Mundtlig prove baseret pa et praktisk produkt med disposition.
Intern censur.

Formal

Formalet med faget er at give den studerende udviklingsbaseret viden om, hvordan SEO anvendes i
forbindelse med udvikling og opsatning af hjemmesider i relation til salg og markedsforing. Faget skal
styrke den studerende evne til at forsta og anvende data og analyser til at designe virksomhedens
hjemmeside, saledes at kunderejsen tilpasses kundeadfaerden, og der dermed opnis mest mulig indtjening.
Formalet med faget er desuden at sikre, at den studerende far kendskab til bade den tekniske samt den
kreative del i forhold til SEO i relation til salg og markedsforing.

Indhold

e Sogeordsanalyse

e Teknisk SEO

e Indholdsproduktion

e Torstaelse for links og link building

e Torstaelse for sogemaskinernes algoritmer

Laringsmal: Viden og forstaelse

Det er milet, at den studerende har viden om og forstielse af:

e Sogemaskineoptimeringens rolle i virksomhedens samlede markedsforing og de sammenhange og
synergier, der eksisterer.

e  User Signals, link building og teknisk indsigt 1, hvad der skal til for at rangere pa sogemaskinerne.

e Centrale begreber inden for sogemaskineoptimering i relation til vitksomhedens behov og praksis
inden for online salg og markedsforing.

e Teori og metode relateret til dataindsamlingsmetoder i forbindelse med arbejdet med
sogemaskineoptimering.

Ferdigheder
Det er milet at den studerende har ferdigheder til at:
e Anvende centrale metoder og redskaber, der knytter sig til praksis inden for online markedsforing
og salg.
e Anvende digitale markedsforingsbegreber, modeller og teorier med henblik pé at vurdere
potentialet for salg via organisk segetrafik.
e  Opstille og udvalge KPT’er for virksomhedens digitale strategi.
e TFormidle konsekvenser af markedsferingsindsatsen blandt andet ved hjalp af webstatistikker og
analyser over for interessenter og samarbejdspartnere.

Kompetencer

Det er malet, at den studerende kan:

e Handtere udviklingsorienterede situationer 1 relation til den digitale strategi med udgangspunkt
1 virksomhedens situation og med inddragelse af relevante interessenter.

e Deltage i et fagligt og tverfagligt samarbejde med en professionel tilgang til udarbejdelse af
analyser samt planlegning og gennemforelse af opgaver i forbindelse med digital markedsforing.
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Modul: Dataanalyse

ECTS-point: 5
Eksamen: Mundtlig prove baseret pd en synopsis.
Intern censur.

Formal

Formalet med faget er at give den studerende udviklingsbaseret viden om, hvordan data og analyser
anvendes i relation til afdeekning af virksomhedens udviklingspotentiale inden for salg og markedsforing.
Faget skal styrke den studerendes evne til at forsta og anvende data og analyser i relation til udvikling af
online salg. Formalet med faget er desuden at sikre, at den studerende far kendskab til indsamlingsmetoder
og anvendelse af data, sa der opnas en dybere forstielse i relation til online salg og markedsforing.

indhold
e Opsatning af relevante vaerktojer til dataindsamling
e Basis og avancerede rapporter
e Opsatning af mal og KPler
e Databehandling

Lzaringsmal
Viden og forstdelse

Det er milet, at den studerende har viden om og forstaelse for:
e Opsatning og anvendelse af relevante verktojer til dataindsamling og rapportering.

e Centrale anvendt teori og metode i relation til primare og sekundare dataindsamlingsmetoder 1
forbindelse med arbejdet med dataanalyse.

e Centrale begreber inden for webanalyse i relation til online salg og markedsforing og anvendelse af
disse.

Fardigheder

Det er milet, at den studerende har ferdigheder til at:

e Anvende centrale digitale marketingbegreber med henblik pa at vurdere potentialet for
konverteringer via en hjemmeside.

e Opstille og udvzlge relevante KPDer i relation til virksomhedens digitale strategi.

e TFormidle potentialet for markedsferingsindsatsen med anvendelse af webstatistikker samt
behandlede data til relevante samarbejdspartnere.

Kompetencer

Det er milet, at den studerende kan:

e Haindtere udviklingsorienterede situationer i relation til den digitale strategi med udgangspunkt
1 virksomhedens situation ved brug af data.

e Deltage 1 fagligt og tvarfagligt samarbejde med en professionel tilgang til data og online marketing.

e Udvikle egen praksis i relation til analyser, planlegning og gennemforelse af opgaver i forbindelse
med online analyse.
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Modul: Sociale medier og indhold

ECTS-point: 5
Eksamen: Mundtlig prove, baseret pa et praktisk produkt med disposition.
Intern censur.

Formal

Formalet med faget er, at den studerende opnar kompetencer, der bygger pa en grundlaeggende forstaelse
for begreber, metoder og verktejer inden for sociale medier, saledes at den studerende kan foresta og
tage del i planlaegning og praktisk anvendelse af sociale medieplatforme. Dette inkluderer analyse og
vurdering af indholds effekt, planlegning af sociale medie aktiviteter samt skabelsen af digitalt indhold.

Indhold
e Trends og tendenser inden for sociale medier
e Digital markedsforing via sociale medier
¢ Indholdsproduktion pa sociale medier med Al og onlinevarktojer
e Webanalyse af content performance

Laringsmal Viden og forstaelse

Det er milet at den studerende har viden om og forstaelse for:

e Centrale begreber og anvendt teori inden for udviklingen af sociale medier.

e Praksis og central viden om forskellige sociale medieplatforme og deres karakteristika.
e Produktion af digitalt indhold malrettet il forskellige typer af platforme.

¢ Digital markedsfering via sociale medier.

e Kunstig intelligens (Al) og algoritmer.

Fardigheder

Det er milet at den studerende har ferdigheder til at:

e Anvende og kritisk vedligeholde kanaler pa en rackke af sociale medier.

e Vurdere og udvalge indhold til forskellige sociale medier 1 relation til online salg og
markedsforing samt potentialet herfor.

e Vurdere indhold og differentiere genrer pa en rakke forskellige sociale medier.

e TFormidle faglige problemstillinger og lasningsmodeller samt prasentere resultater til fagfzller,
samarbejdspartnere og ikke-specialister.

Kompetencer

Det er malet at den studerende kan:

e Haindtere udviklingen af en virksomheds samlede strategi for sociale medier i en
kontekstuel sammenhzang.

e Selvstendigt varetage opbygning og vedligeholdelse af virksomhedens digitale tilstedevarelse pa
sociale medier.
e Indgi i fagligt og tvaerfagligt samarbejde og videndeling i forbindelse med virksomhedens arbejde
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med sociale medier med fokus pa digital baredygtighed.
e Udvikle egen praksis i relation til opgavelesning inden for online salg og markedsforing.
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Modul: E-mail marketing

ECTS-point: 5
Eksamen: Mundtlig prove baseret pa eksamens portfolio
Intern censur

Formal

Formalet med faget er, at den studerende opnir kompetencer, der bygger pa en grundleggende forstaelse
for begreber, metoder og vaerktojer inden for e-mail markedsforing, saledes at den studerende kan foresta
og tage del i planlegning og praktisk anvendelse af e-mail kampagner. Dette inkluderer analyse og
vurdering af effekt, evaluering af kampagner og indhold i forhold til at skabe salg og kundeloyalitet i
relation til e-mail markedsforing.

Indhold
e  Opbygning af e-mail base
e Strategier med e-mail markedsforing
e F-mail markedsforing og kundeloyalitet
e Test, effektmaling og evaluering af e-mail markedsforing

Lzaringsmal
Viden og forstdelse

Det er malet at den studerende har viden om og forstaelse for:

e F-mail markedsforingsstrategi pa en udviklingsbaseret made

e Centrale metoder og redskaber 1 relation til e-mail markedsforing

e Anvendelse af E-mails og deres indhold 1 relation til online salg og markedsforing
e Anvendelse af relevant jura i relation til e-mail markedsforing

Fardigheder

Det er milet at den studerende har ferdigheder til at:

e Kunne udarbejde og anvende relevant indhold til e-mail markedsforing

e Kunne vurdere, opstille og udvalge den rette metode til automatisering af e-mailudsendelser
e  Opstille test og udfore effektmaling af e-mail udsendelser

e Formidle resultater og mulige losningsforslag i relation til e-mail markedsforing

Kompetencer
Det er malet at den studerende kan:

e Handtere udviklingsorienterede situationer 1 relation til virksomhedens samlede, digitale
markedsforing

e Deltage 1 fagligt og tvaerfagligt samarbejde i relation til udarbejdelse af analyser, planlegning og
eksekvering af virksomhedens digitale markedsforing
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Modul: Segemaskiner, markedsforing og annoncering (SEA)

ECTS-point: 5
Eksamen: Mundtlig prove baseret pa erhvervscase.
Intern censur.

Formal

Formalet med faget er, at den studerende opnar kompetencer, der bygger pa en grundleggende forstielse
for begreber, metoder og vaerktojer inden for brugen af betalt annoncering, sa den studerende kan
foresta og tage del i planlegning og udforelse af kampagner i relation til online salg og markedsforing.

Indhold
e Sogeordsanalyse
¢ Ad Rank Formula
e Display, video og tekstannoncer
e Forskellige sogemaskiner og deres betydning

Budstrategi

Varktojer til automatisering, herunder kunstig intelligens (Al)
Lzaringsmal
Viden og forstaelse

Det er milet, at den studerende har viden om og forstaelse for:

e Praksis og teori i relation til maksimal effektudnyttelse af SEA pa sogemaskiner 1 forhold til
online salg og markedsforing.

e Anvendelse af teori og praksis inden for betalt annoncering pa sogemaskinerne (SEA).
e Anvendelse af primare og sekundzre dataindsamlingsmetoder 1 relation til arbejdet med SEA.

Ferdigheder

Det er milet at den studerende har ferdigheder til at:

e Anvende digitale markedsforingsbegreber, modeller og teorier med henblik pé at vurdere
potentialet for salg via SEA.

e Vurdere og opstille udvalgte KPI’er for virksomhedens digitale strategi.

e Formidle resultater af webstatistikker og indsamlede data til samarbejdspartnere og brugere for
udvzlgelse af korrekt losning.

e Vurdere forskellige sogemaskiners potentiale for virksomhedens markedsforing.
Kompetencer

Det er milet, at den studerende kan:

e Haindtere udviklingsorienterede situationer i relation til udarbejdelse af virksomhedens digitale
strategi.

e Udvikle egen praksis i relation til udferelse af analyser, planlegning og gennemforelse af
opgaver i forbindelse med SEA.

39



Akademiuddannelsen i salg og markedsforing STUDIEORDNING
1.08.2021

Modul: Strategisk networking

ECTS-point: 5
Eksamen: Mundtlig prove baseret pa eksamens portfolio
Intern censur

Formil

Det er formalet, at den studerende bliver 1 stand til at kortlegge og vurdere egnede netvark i forhold til
strategisk opgave i virksomheden. De skal kunne vurdere fysiske siavel som digitale netvaerk og samtidig
tilegner sig personlige kompetencer mod bevidst adfard i forhold til det vardiskabende for virksomheden
og personen i disse netvark.

Indhold
e Kortlegning og vurdering af fysiske og digitale netvark
e Personlig netvarkstype og profil
e Netverksstrategi
e Netvarksaktiviteter og videndeling
e Milsztning og evaluering

Lzringsmal
Viden og forstdelse

Det er milet, at den studerende har viden om og forstaelse for:

e Forskellige adferdstyper og tilgange til netvaerk- og relationsarbejde.
Praksis og metoder til kortlegning af forskellige typer af netvark.
Forskellige kommunikationsformer i1 netvaerk og relevans af disse
Gruppedynamik og gruppedannelse

Central teori om videndeling

Forskellige netvarksroller
e Sociale og relationelle kompetencer i netvarkssammenhange

Ferdigheder

Det er malet at den studerende har ferdigheder til at:

e Kortlegge og udvalge egnet netvaerk

e Identificere mal- og arbejde med malsztning i netvaerk

e Identificere egen personlig netvarkstype og vurdere andre netvarkstyper

e DPlanlegge og folge en personlig netvarksstrategi

e Vurderer behovet og grad af Personlig Branding

e Arbejde nysgerrigt i netvarksrelationer og vurderer vaerdien af netvarksdeltagelsen

Kompetencer

Det er malet at den studerende kan:

e Udvalge netvark med strategisk sigte
e Lzgge en effektiv netvarksstrategi
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e Udarbejde malsxtning for netvaerksdeltagelsen inkl. en netvarksvision

e Valge og bruge kommunikationsformer bevidst

e FPormulere situationsbestemte pitch

e Arbejde abent og nysgerrigt med videndeling

e Udvikle egen netvarksprofil/type

e Reflektere over egne netvaerkshandlinger

e Evaluere netverksdeltagelsen i forhold til strategiske mal og personlig udvikling
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Modul: Salgsledelse
ECTS-point: 10

Eksamensform

Mundtlig prove med udgangspunkt i et kort,
individuelt projekt.

Intern censur

Formal

Det er formalet med faget, at den studerende tilegner sig viden om og indsigt i organisering og ledelse af
salget i virksomheden. Gennem bevidsthed om salgets strategiske placering og sammenhange til
virksomhedens andre afdelinger, skal den studerende endvidere kunne tage professionel del i ledelse af
planlegningen og udforelsen af virksomhedens salgsstrategi savel som udarbejdelse af tilhorende
salgsbudgetter og salgsprocesser. Endelig skal den studerende, gennem refleksion over egen rolle som
salgsleder udvikle en forstaelse for egen ledelsesstil og dennes indvirkning pa medarbejdere og resultater.

Indhold:
e Salgsledelse og salgslederens ledelsesstil
e Salgslederens rolle og opgaver
e Salgets planlegning, opstilling af KPI’er og opfelgning
e Markedspotentiale og strategi
Lzaringsmal:

Viden og forstaelse
Den studerende skal:

e Have grundleggende viden om praksis og central anvendt teori og metode inden for bade
strategisk, taktisk og operationel salgsledelse.

e TForsta de ledelsesmzssige krav og forventninger som salgere, andre afdelinger og ovrige
interessenter stiller til ledelse af salget og til salgslederens forskellige opgaver og roller.

e Have udviklingsbaseret viden om metoder, verktojer og principper anvendt til rekruttering,
etablering, motivation, fastholdelse, traning og udvikling af den enkelte salger savel som den
samlede salgsorganisation.

e Kende principper for salgets organisering samt hensigtsmaessige ansvarsfordeling 1 salget, herunder
anvendelse af mellemhandlere og digitale salgsplatforme, for at kunne treffe de i en given situation
bedst mulige valg

e Kende praksis 1 forhold til salgslederens anvendelse af salgsrapportering, salgsopfolgning og
salgsunderstottende teknologier og have forstaelse for de forskellige varktojers fordele og ulemper

Ferdigheder
Det er milet, at den studerende har opnaet praktiske feerdigheder til at:

e Kunne anvende og kombinere centrale metoder og redskaber, der knytter sig til salgsledelse, og
selvsteendigt vurdere anvendelsen af disse 1 forskellige situationer. Samt kunne beskrive og formidle
praksisnare losningsmuligheder inden for salgsledelse.

e Kunne identificere og vurdere de vasentligste praksisnare salgsstrategiske problemstillinger og
opstille samt valge relevante losningsmuligheder og udarbejde tilhorende processer for
salgsfunktionen
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Vurdere markedspotentiale efter forskellige metoder samt udarbejde salgsbudgetter og vurdere den
bedst egnede tilgang, herunder opstilling af salgsmal og udarbejdelse af salgsplaner.

Arbejde systematisk med at folge op pa szxlgeres eller mellemhandleres salgsmal og salgsindsats og
vurdere nodvendige justeringer af arbejdsgange

Kompetencer
Det er malet, at den studerende kan:

Varetage et salgsledelsesansvar i praksis og udvikle egen praksis samt reflektere over egen rolle som
salgsleder

Deltage aktivt i et internt tvaerorganisatorisk samarbejde om at realisere organisationens mal,
herunder planlegge og varetage ledelse af udarbejdelsen og eksekveringen af virksomhedens
salgsstrategi med tilhorende salgsprocesser

Vurdere og anvende forskellige metoder til salgsopfelgnings- og malstyringssamtaler med savel
egne szelgere som mellemhandlere

Anvende centrale metoder til motivation og udvikling af salgsorganisationen samt ledelse af
salgsmoder
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