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Innehall

Mal

Introduktion till personlig forséljning och sales management
Forséljningsplanering, organisation, prognos och budget
Kundanskaftning och kundvard

Séljorganisationen och dess utveckling

Organisation av siljstyrkan, rekrytering och tréning av séljstyrkan
Ledarskap och motivation av séljstyrkan

Avloning, utvirdering och kontroll av séljstyrkans arbete

Etik och socialt ansvar

Efter genomgéngen kurs ska studenten

identifiera och beskriva de delar av marknadsféringen som &r viktiga for en séljledare

forsta vilka kompetenser en bra séljledare bor ha

gora enklare kvantitativa och kvalitativa siljprognoser

redogora for och beskriva végar for att nd nya kunder och for att skota om befintliga kundrelationer samt identifiera
forhallanden som gor en kund till “’strategiskt viktigt” for foretaget

gora val avseende vilken typ av sédljmodeller som &r lampliga att anvénda i en viss specifik situation

vilja en lamplig organisationsform for ett foretags siljstyrka

ha insikter om viktiga grunder for rekrytering och val av framtida siljare

redogora for olika typer av ledarskap, inklusive etiskt ledarskap, samt for motivering av séljstyrkan

ha forméga att vilja bland olika végar for avloning av olika typer av séljare, samt ha kunskaper om metoder for
utvérdering av séljarnas prestationer

Undervisningsformer

Foreldsningar, grupparbeten och seminarier. Under foreldsningar gér vi genom tillhérande teori med dess praktiska kopplingar.
Under grupparbeten och obligatoriska seminariearbeten arbetar studenter med egna praktiska l6sningar pa problem, kopplade
till kursens teori. Undervisningen bedrivs pé svenska, men undervisning pa engelska kan forekomma. Kurslitteraturen ar pa
engelska.



Examinationsformer

Examination sker genom seminarieuppgifter, samt genom skriftlig tentamen. For betyget Godkénd pa hel kurs kravs godként
resultat pa seminarieuppgifter och godkant betyg pa tentamen. For betyget Vil Godkand pa hel kurs kravs dessutom vl
godként betyg pa tentamen. Studentens rittigheter och skyldigheter vid examination &r enligt riktlinjer och regelverk vid
Hogskolan i Borés.

Studentens réttigheter och skyldigheter vid examination ar enligt riktlinjer och regelverk vid Hogskolan i Boras.

Kurslitteratur och 6vriga laromedel
Dalrymple, D J, Cron, W L och DeCarlo, T E, (2004), Sales Management (8th edition), John Wiley & Sons, Ltd, USA.

Kotler, P, Armstrong, G, Saunders, J och Wong, V, (2005), Principles of Marketing European Edition, (spec. kapitel 19, del
Personal Selling, samt repetition av delar av marknadsforingsteori som har relevans for en séljchef), Pearson/ Prentice Hall.

Foreldsningsmaterial tillkommer.
For all litteratur pa kursen géller senaste upplagan.

Studentinflytande och utvardering

Den formella utvirderingen sker genom enkét vid kursens slut. Utdver enkdten uppmanas studenterna till att 16pande under
hela kursen ge sina synpunkter pa kursen och dess genomférande. Utvédrderingen sammanstills och offentliggors i enlighet
med institutionens bestimmelser och kommer att ligga till grund for framtida kursplanering.

Ovrigt
Kurser ingér i Civilekonom- och Datackonomutbildningen samt ges som fristaende kurs. Kursen ersétter kursen Sales
Management (SSMBO1).
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