Erhvervsakademi
MidtVest

August 2014

Studieordning
2014-2016

Professionsbachelor
| International handel og markedsfaring

Bachelor
of International Sales and Marketing Management

Erhvervsakademi MidtVest



Erhvervsakademi

MidtVest
Indholdsfortegnelse
DI 1 FBRIESUEIEN.......ceeeeee ettt ettt e ekttt e e e s et e e s b b et e e s b bttt eab e et e e aabb et e e aabnn e e e nnnreee s 5
W Lo [0 F= T o= £ o PO OO P PO P PP TPPP PRI 5
R R I 11| F= U PP PP PP PPPRPPP 5
I o4 13- | SO S 5
IR I =TT o T o = R 5
@ Ty ) = o USSR 6
1.5 UddannelSens retSOrUNAIAg .........oooiuuuiiiiiaie ettt e e e e e e st e e e e e e e s enanbeeeaaaeeas 6
2. Uddannelsens iNdNOId 0Q SITUKLUL .........ooiieiiee ettt ettt e e e e e e s et e e e e e e e s enbbaeeeaaaeeeanns 6
2.1 Semesteroversigt med ECTS-fOrdeliNg .......ccccooiiiiiiiiiii e 8
TR ST Tt 1y - o LY SO 9
3.1 Kerneomrade 1: Virksomhedens Salgsgrundlag...........cceciveieriieeeeeeieeseeseesieeeteesteestes e saeesaeesreeas 9
L1 INANOI ...t 9
T80 I © 111 - o USROS 9
3.1.3  LBINGSMAL....cviiiiiieieicicicieieie ettt 9
3.2 Kerneomrade 2: Forretningsudvikling i et internationalt perspektiv............cccocevevieieiesiene s 10
K 20250 R 11T | T ] o ISR 10
TN O 1 -1 1 USSR 10
3.2.3 L@ INGSMAL ....oivieiiiiciceieeeeeee ettt ettt ettt se et et s e sttt re s 10
4. Obligatoriske UddannElSESEIEMENTET ........cccii i e e e e e e e e e s s s e e e e e s s nnnnreneees 11
4.1 Obligatorisk uddannelseselement 1: Kunden som udgangspunkt ...........coccvvvvvereeeiniiiieneeeeeeeeninnns 11
0 A 11T | 0T ] o USSP OPSPRRRN 11
I L O IS T o] 1 = o SRR 11
4.1.3  L@INGSMAL....ciiiiiiiiiieiiieeicteee ettt bbbt ettt b e e bbb re s 12
4.1.4 Tidsmassig placering i uddannelsesforlgbet. ..........cccocviveiiveni e, 13
4.2 Obligatorisk uddannelseselement 2: Branche og KONKUITENter.............coovviieiciiiiee s 13
2 R 0T | T ] o SRS SPPI 13
4.2.2 ECTS-0MTANG ..ottt bbbttt e bbb 13
4.2.3  LBINGSMAL.....oovvivirieieeieieteecee sttt ettt ee sttt e s sttt e s e et tebese s s st tesere s 13
4.2.4 Tidsmassig placering i uddannelsesforlgbet. ... 14
4.3 Obligatorisk uddannelseselement 3: INNOVALION..........coiuiiiiiiiiiiieiie e 14
0 R 0T | T ] o USSP 14
4.3.2 ECTS-0MTANG ..ottt bbbttt bbb 14
4.3.3  LBINGSMAL.....oovvivereeieiiceteeceee ettt ettt es ettt s e s sttt r e et ste b et e s s st terere s 14
4.3.4 Tidsmassig placering i uddannelsesforlgbet. ... 15
4.4 Obligatorisk uddannelseselement 4: Videnskabsteori 0g metode...........cccovvieeieiniiieenniice e, 15
s R 10T | T ] o SR SRR 15
O L O I T o] 1 -1 0o TSRS 15
4,43 LBINGSMAL....coiiiviiitieieeeieeeeeeeee ettt ettt es sttt e ettt es e s s st eterere s 15
4.4.4 Tidsmassig placering i uddannelsesforl@bet. ..., 16
4.5 Obligatorisk uddannelseselement 5: Udvikling af salgsgrundlaget...........cccoocveeeiiiiiiiiiiiine e, 17
0 R 10T | T ] o S S SPSSSR 17
A L O I T o] 1 -1 o TP R 17
4.5.3  LBINGSMAL......ooiiviiirieieeicieteeeeee ettt es sttt sttt e ettt esean s st terere s 17
45.4 Tidsmassig placering i uddannelsesforl@bet. ..., 18
4.6 Obligatorisk uddannelseselement 6: Det taktiske og operationelle salg...........cccocvveiiiiiiiciiineen, 18
A.6.1  INANOID ..o 18
4.6.2 ECTS-0MFIANG ..ottt et areas 18
4.6.3  LBINGSMAL ...oiviviiiiiritititcictctete ettt bbbttt b bbbttt bbb s s 18
4.6.4 Tidsmassig placering i uddannelsesforlgbet. ..........ccccovvveiieii s, 19
4.7 Obligatorisk uddannelseselement 7: Implementering og opfalgning ..........cccccveviiiiniiiiie e, 19



Erhvervsakademi

MidtVest
% R 11T | o] o ISP OPRPRPRRON 19
A.7.2 ECTS-0MFANG ..ottt bttt 19
A.7.3  LBINGSMAL ...viviviiiiirititcicicteiete ettt b bbbt b s s s s snas 19
4.7.4 Tidsmessig placering i uddannelsesforlgbet. ... 20
4.8 2 T a1=] (0] o] o] (=1 S PP PRP PR 20
R R 10T | 0T ] o SO PR SRR 20
4.8.2 ECTS-0MFIANG ..ottt ettt e e areas 20
4.8.3  LBINGSMAL....c.ooiiiiitieiiiieiceceeee ettt ettt et et e sttt r s st et b re s 20
4.8.4 Tidsmassig placering i uddannelsesforlgbet. ............ccoovvveiieii i, 21
e o 1] SRR 21
Z e T O IS R0 111 = 1 o [PPSRt 21
e B <Y g1 To 1] T | R 21
4.9.3. Tidsmaessig placering i uddannelsesforlgbet ... 22
4.10 Obligatorisk uddannelseselement 10: Bachelorprojekt .............oooiiiiiiiiiiiiiiieiiiieeee e 22
0t O 1t R 1 T | T (o O USSP OPROPRURRON 22
4.00.2 ECTS-0MTANG.......iiiiiiiiieiie ettt e e be e s e e beesnee s 22
4.10.3 LABINGSMAL....coiviiiiceiiceeceee ettt ettt ettt ettt et tee st nestere e 22
4.10.4 Tidsmeessig placering i uddannelsesforlgbet. ............ccooiviiiiiiiiie, 23
5. Interne 0g €KSEIrNE €KSAMENEN .......coiiii i e e e e e e e e e e e e s s s b aeeeeeesesansrnaneeees 23
LT @ Y= 6T | AV =T o /= SRR 25
5.2 Beskrivelse af eksaminerne pa 1. 0g 2. SEMESIEN ......c.ccviiiiieieeiere ettt sre e sre e see e, 26
5.2.1 Virksomhedens salgsgrundlag ..........c.cocveieiieiieie i 26
5.2.2 Metode 0g VIAeNSKADSTEONT. ........cooiiiiiiiiieieee s 26
5.2.3 Forretningsudvikling i et internationalt perspektiVv..........ccccovviieiveie s 26
5.2.4 Valgfrit uddannelSesSelemMENL. ........c.oiiiiieiiie e 26
5.2.5 VIrKSOMNEASPIaKLIK .........ecviiiiiiiiiii ettt 26
5.2.6 BAChelOrPrOJEKT ......cvicieee e e 27
D= B [ 013 11 (0T F=o = SRR 28
6 Valgfrie UddannElSESEIEMENTET ........cuiii i e e e e e s e e e e e e e e s e s aab e e e e e eeeesnnbabeeeeaaeaean 28
L0 o | 7o ] o PO UOUPPR 28
L7 @ 1111 - g T SRR 28
LR =TT To T o= 28
7 Interne og eksterne eksamener Pa iNSHIUIONEN..........cccveiiiiiieie e 28
7.1.2 Eksamen i uddannelseselementet: Videnskabsteori og metode. ..........cccccvvvvevvereciieinnenne. 28
7.1.3 Eksamen i valgfrit uddannelseselement: Intern ekSamen ...........ccocoovvvieieien s 28
8 Retningslinjer for praktikkens gennemMf@relSe .........cueii i 28
S B a1 =T g g Po A (o] g F= UL ET=T T oL R UT RO 29
10 SKriftlige OPGAVET O PrOJEKLET ......coi ittt ettt e e e e et b et e e e e e e e s abbeeeeeaeesaaanbbeeeeaaeeeaannnnes 29
10.1 Obligatorisk uddannelseselement 1: Kunden som udgangspunkt. ..........ccccccoiiiiiiiieiiieennnniinneen. 29
10.2 Obligatorisk uddannelseselement 2: Branche og konkurrenter...........ccoccceeeeeiiiiiiiieeee e, 29
10.3 Obligatorisk uddannelseselement 3: INNOVALION .............oiciiiiiiiie e e e 29
10.4 Obligatorisk uddannelseselement 4: Videnskabsteori og metode..........cccccceeeeiiiiiiiiiieeee e, 30
10.5 SEMESIEIPrOJEKL L. SEMESIEN .. ueiiiie it i it e e e e e e sttt e e e e e e e s st e e e e e s s ss e e e e e eee s s snnteeeeeeeannnnrenneees 30
10.6 Obligatorisk uddannelseselement 5: Udvikling af salgsgrundlaget ..........ccccccoovvviiiieeeec i, 30
10.7 Obligatorisk uddannelseselement 6: Det taktiske og operationelle salg ...........ccccvvveveeeeeiiviciinnenn, 30
10.8 Obligatorisk uddannelseselement 7: Implementering 0g opfalgning.........cccccoveveeeiiiiiee e, 30
10.9 SemMESIErProjEkt 2. SEIMESTEN ... ...iiiiiiiiee ittt et e et e e e et e e e s nre e e e enbeas 30
0 O PP PPPPPPPPRPPPPPR 30
S FTe T (o T4 o o] (=] PO PPRTT 30
11 Anvendte undervisnings- 0g arbDejdSIOrMET......... .. 30
11.130
Y 1= 1 =Y R F= <Y (g o R 30
N o o U Y g = =Y g = =TT Vo USSR 32
B = =Y g To Y g =Y (oo [T o JREs i (1 [ SRS 32
21V =T o PRSPPI 32
D R 1T 1 (0 V=T 1 1= PR 33



Erhvervsakademi

MidtVest

N Y =T 4 65100 (o (=TT o Lo [ T TP UUPT RO 33
R I\ 1 1o 1= o] o | PRSP TPSR 33
14 Engelsksproget undervisning og undervisningsSMaterialer.............evvieeeiiiiiiiieieee e 34
BT 1S o= g EST= o 1T (=T 0| = USRS 34
16 IKrafttraedelSEShESIEMIMEISEN ... v bbbt e e e sb e e s s nbe e e e e nreas 34
Bilag A: Uddannelsens faglige indhold og mal for leeringSudbytte .........c.c.coeeieeiie it 35
Bilag B Skematisk oversigt over professionsbachelor i international handel og markedsfaring 90 ECTS inkl.
obligatoriske aktiviteter med deltagelSeSPligL.........cooi i 52



Erhvervsakademi

Del 1: Feellesdelen

1 Uddannelsen

Denne studieordning geelder for argangen 2014-2016. Altsa studerende, som pabegynder uddannelsen pr.
1. september 2014 pa Erhvervsakademi MidtVest.

1.1 Titulatur

Den, der har gennemfert og bestaet uddannelsen, kan betegne sig Professionsbachelor i international han-
del og markedsfaring eller forkortet PBA International handel og markedsfaring.

Den tilsvarende engelske betegnelse er Bachelor of International Sales and Marketing Management eller
forkortet BA International Sales and Marketing Management.

1.2 Formal

Det er uddannelsens formal at uddanne professionsbachelorer inden for International handel og markedsfa-
ring, der selvstaendigt og professionelt kan udfgre jobfunktioner, som knytter sig til den internationale virk-
somheds indsats i markedet — ikke mindst i segmentet for sma og mellemstore virksomheder og isaer inden
for internationalt business to business salg.

1.3 Leeringsmal

Viden

Dimittenden skal

o have viden om og forstdelse af praksis, anvendt teori og metode for salg og markedsfgring i et internati-
onalt perspektiv

¢ kunne forsta og reflektere over centrale teorier og modeller ngdvendige for business to business salg og
markedsfaring

Feerdigheder

Dimittenden skal

e kunne udvikle, vurdere og implementere internationale salgsstrategier for forskellige virksomhedstyper
(branche, starrelse, ressourcer m.m.) og anvende relevante modeller til gennemfgrelse af produkt- og
konceptudvikling i virksomheden

e kunne analysere, vurdere og anvende juridiske metoder og redskaber til understattelse af det gennemfa-
rende salg i en internationalt fokuseret virksomhed

e kunne vurdere virksomhedens konkurrencesituation som grundlag for udarbejdelsen af virksomhedens
parameterindsats med fokus p& salgsindsatsen

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

¢ kunne skabe et motiverende miljg i salgsafdelingen, udvikle og gennemfare salgsmader med fokus pa
de gkonomiske resultater og menneskelige indsatsomrader

Kompetencer

Dimittenden skal

o kunne holde sig orienteret om og identificere behov for relevant gkonomisk og juridisk information om-
kring internationale salgsopgaver

¢ kunne indga i tveergdende teams i forbindelse med virksomhedens arbejde og selvstaendigt kunne plan-
leegge og gennemfgre opgaver i forbindelse med internationalt salg

e kunne udvikle, styre og gennemfgre salgsstrategier med udgangspunkt i forskellige komplekse situatio-
ner og ved inddragelse af relevante interessenter

e kunne indgd i det gennemfarende salgsarbejde i en virksomhed med selvsteendigt ansvar pa lederni-
veau

e kunne opna kompetencer til videre uddannelse

e udvikle selvsteendighed, samarbejdsevne og evne til at skabe fornyelse

e udvikle interesse for og evne til aktiv medvirken i et demokratisk samfund



Erhvervsakademi

1.4 Omfang
Uddannelsen tilrettelaegges som et 1%-arigt heltidsstudium svarende til 1% studenterarsvaerk eller 90 ECTS-
point.

Et &rsvaerk er en fuldtidsstuderendes arbejde i et ar. Arbejdsbelastningen omfatter sdledes skemalagt un-
dervisning, undervisningsforberedelse, fordybelse, skriftlige arbejder, gvrige aktiviteter i forbindelse med
undervisningen, studieophold, praktik og projekter i virksomheder, samt forberedelse og deltagelse i praver.

1.5 Uddannelsens retsgrundlag

Uddannelsen til Professionsbachelor i International handel og markedsfering hviler p& nedenstdende love
og regler, der geelder for gennemfgrelse af uddannelsen.

e Bekendtggrelse om uddannelse til professionsbachelor i International handel og markedsfgring
BEK nr 1031 af 03/11/2009 Geeldende

e Bekendtggrelse om erhvervsakademiuddannelser og professionsbacheloruddannelser BEK nr. 1521
af 16/12/2013 Geeldende

e Lov om erhvervsakademiuddannelser og professionsbacheloruddannelser LOV nr. 467 af
08/05/2013 geeldende, samt senere eendringer til forskriften

e Lov om erhvervsakademier for videregaende uddannelser LOV nr. 850 af 12/9/2009 geeldende,
samt senere aendringer til forskriften

e Bekendtgarelse om prgver og eksamen i erhvervsrettede videregdende uddannelser BEK nr. 1519
af 16/12/2013 Geeldende, (Eksamensbekendtggrelsen).

e Bekendtggrelse om adgang til erhvervsakademiuddannelser og professionsbacheloruddannelser,
BEK nr. 223 af 11/03/2014 Geeldende, samt senere gendringer til forskriften

e Bekendtggrelse om karakterskala og anden bedgmmelse BEK nr. 262 af 20/03/2007 geeldende,
samt senere andringer til forskriften

e Bekendtggrelse om akkreditering og godkendelse af erhvervsakademiuddannelser og professions-
bacheloruddannelser mv. BEK nr. 684 af 27/06/2008 geeldende, samt senere andringer til for-
skriften

| tilleeg til denne studieordning udarbejdes der pa den enkelte institution:
e et regelsaet for eksamen, som omtales i denne studieordnings institutionsdel
e Etregelsaet for formatkrav i forbindelse med aflevering af projekter og skriftlige opgaver, som
dels omtales i denne studieordnings institutionsdel og /eller pa uddannelsens intranet.

2 Uddannelsens indhold og struktur

Uddannelsen bestar af 3 semestre, der tilsammen giver professionsbacheloren den malsatte kompetence-
profil, som naevnt i afsnit 1.

Samtidig udger hvert semester et samlet og afgraenset laeringsforlgb med egen udpravning. Det er sdledes
muligt for en studerende at erstatte et semester med en dokumenteret aekvivalerende leering og udprgvning
fra en anden dansk eller udenlandsk institution.

Ligeledes kan udenlandske studerende gennemfare et eller flere semestre pa uddannelsen.

P& uddannelsens ferste to semestre er det faglige indhold struktureret i 2 kerneomrader.

De 2 kerneomrader er underopdelt i uddannelseselementer, hvis tilgang af teoretisk viden hentes fra de fag-
lige discipliner

e Salg/markedsfaring



Supply Chain Management
Ledelse/organisation
@konomi

Jura

Det er kerneomrader og uddannelseselementerne, som er styrende for leeringsprocessen og ikke de faglige
discipliner.
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2.1 Semesteroversigt med ECTS-fordeling

ECTS

1. semester 30
Kerneomrade 1: 25
Virksomhedens salgsgrundlag
Inklusive semesterprojekt

Obligatorisk uddannelseselement 1.

Kunden som udgangspunkt 15

Obligatorisk uddannelseselement 2:

Branche og konkurrenter 5

Obligatorisk uddannelseselement 3:

Innovation 5
Obligatorisk uddannelseselement 4:
Metode og Videnskabsteori 5
2. semester 30
Kerneomrade 2: 20
Forretningsudvikling i et internationalt perspektiv
Inklusive semesterprojekt

Obligatorisk uddannelseselement 5:

Udvikling af salgsgrundlaget 10

Obligatorisk uddannelseselement 6:

Det taktiske og operationelle salg 5

Obligatorisk uddannelseselement 7:

Implementering og opfalgning 5
Valgfrit uddannelseselement: 10
3. semester 30
Virksomhedspraktik 15
Bachelorprojekt 15
| alt 90

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

Alle uddannelseselementer, inklusiv bachelorprojekt, evalueres og bedgmmes. Nar uddannelsen bestaet
eller som minimum karakteren 02 er opnaet, anses uddannelseselementet for bestaet.
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| bilag A er kerneomradernes indhold naermere beskrevet. Beskrivelsen rummer en oplistning af uddannel-
seselementernes indholdselementer, samt mal for leeringsudbyttet i form af den viden, de faerdigheder og de
kompetencer, som den studerende skal tilegne sig.

3 Kerneomrader

3.1 Kerneomrade 1: Virksomhedens salgsgrundlag

3.1.1 Indhold

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

Analyse af virksomhedens forretningsmodel og effektivitet i vicksomhedens Supply Chain med hen-
blik pa fastlaeggelse af virksomhedens kernekompetencer og evne til at deekke kundernes behov
Komplekse konkurrenceformer, konkurrentanalyse, regulering af konkurrenceforhold og en analyse
og vurdering af de internationale gkonomiske omverdensforhold samt finansiel og gkonomisk
benchmarking og benchmarking af virksomhedens Supply Chain

Salgsfunktionens organisering og relationer til andre funktioner, herunder samarbejdspartnere.
Produkt- og konceptudviklingsstrategi- og processer

Vurdering af den innovative platform samt virksomhedens innovative processer og drivkraefter.

e International aftaleindgaelse og salg af varer og tjenesteydelser
e International juridisk konflikthandtering
3.1.2 Omfang

Virksomhedens salgsgrundlag har et omfang pa 25 ECTS.

3.1.3 Laeringsmal

Viden
Den studerende skal:

have kendskab til og kunne forsta relevante teorier og modeller til analyse af virksomhedens kompe-
tencer, kundegrundlag, udvikling af kundeportefgljen samt lansomhedsvurderinger

kunne forsta veerktgjer for vurdering af kundeportefaljen omkring lansomhed, engagement og kredit-
givning

kunne forsta reglerne for international handel med varer og tjenesteydelser samt kendskab til EU
konkurrenceret og markedfaringsret

have kendskab til anseettelsesretlige klausulser og EU’s ansaettelsesretlige regler

have kendskab til EU’s servicedirektiv

have kendskab til international konflikthandtering

have kendskab til international immaterialret

kunne forholde sig til og inddrage relevante teorier og modeller om konkurrencesituationen pa mar-
kedet

kunne forsta benchmarkingteori til sammenligninger inden for brancher

have grundleeggende kendskab til globaliseringens gkonomiske virkninger

have forstéelse for relevante modeller til vurdering af veekst- og udviklingsmuligheder

have viden om forskellige modeller til strategisk handtering af produkt- og konceptudviklingsproces-
ser i virksomheden

forsta teori om virksomhedens innovative platform, kreative processer samt vaerdibaseret ledelse
forst& veesentlige implikationer for virksomhedens Supply Chain af innovative projekter

Feerdigheder
Den studerende skal:

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

kunne analysere og vurdere en internationalt fokuseret virksomheds valg af Supply Chain med ind-
dragelse af relevant teori pd omradet
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veere i stand til at gennemfare en gkonomisk analyse, vurdering og prioritering af en kundeportefal-
je

kunne analysere og vurdere virksomhedens konkurrencesituation

kunne benchmarke en virksomhed overfor en konkurrent eller branchen

kunne anvende relevante modeller til gennemfgrelse af produkt- og konceptudvikling i virksomhe-
den og herunder vurdere de gkonomiske konsekvenser

kunne vurdere forskellige muligheder for sikring af ksbesummen

Kompetencer
Den studerende skal:

kunne indgd i virksomhedens arbejde med marketing intelligence med fokus pa indsamling og vur-
dering af information om konkurrencesituationen pad markedet

kunne inddrage relevante data til vurderingen af virksomhedens kundepleje- og kundeudviklings-
struktur samt evne til at implementere salgsopgaven

kunne vurdere og identificere forbedringsomréder i virksomhedens Supply Chain

kunne lave beslutningsgrundlag som stgtte for en gkonomisk vurdering af kundegrundlaget og eks-
terne pavirkninger

kunne vurdere en virksomheds innovative udgangspunkt og kunne indga i virksomhedens arbejde
med at planleegge og gennemfare produkt- og konceptudviklingsprocesser

Kunne analysere og vurdere juridiske spgrgsmal i relation til international handel

Kunne anvende og vurdere forskellige distributionsformer

Kunne vurdere markedsfaringstiltags overensstemmelse med EU-ret

3.2 Kerneomrade 2: Forretningsudvikling i et internationalt perspektiv

3.2.1 Indhold

Strategiudvikling fokuseret p& kunder, relationer, produkter, incitament, salgsorganisation og prae-
sentationer, Activity Based Costing og veerdikeede optimering

Evaluering af salgsfunktionens indsats
Ledelse af salgsfunktionen

3.2.2 Omfang

Forretningsudvikling i et internationalt perspektiv har et omfang af 20 ECTS.

3.2.3 Leeringsmal
Viden
Den studerende skal:

have forstaelse for og kunne reflektere over centrale teorier og modeller til udvikling af virksomhe-
dens salgsgrundlag

have en generel og bred viden omkring de ledelsesmaessige teorier, der kan stgtte op omkring ud-
vikling af virksomhedens salgsgrundlag

have viden og forstaelse for teorier og modeller der understgtter og udvikler det taktiske og operati-
onelle salg

have viden om veerktgjer og modeller til kundeopfglgning

have viden om situationsbestemt ledelse i salgsfunktionen

have viden om og forstaelse for veerktgjer til maling samt styring af effektiviteten i virksomhedens
Supply Chain

Feerdigheder
Den studerende skal:

kunne udvikle, vurdere og implementere internationale salgsstrategier for forskellige virksomheds-
typer

10
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kunne begrunde og formidle de valgte strategier i en salgsplan til relevante interessenter

kunne veelge og anvende teorier og modeller til planlsegning af det taktiske og operationelle salg
baseret pa den valgte salgsstrategi

kunne opstille et Balanced Scorecard for en salgsfunktion og salgsomrade samt lave forslag til op-
folgning

kunne vurdere og anvende metoder og redskaber for virksomhedens Supply Chain til understgttelse
af det gennemfarende salg

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

kunne give forslag til eventuelle sendringer i strategi og indsats

Kompetencer
Den studerende skal:

4

kunne handtere og lede/styre udvikling af salgsstrategien med udgangspunkt i forskellige komplek-
se situationer og ved inddragelse af relevante interessenter

udvikle en organisatorisk handleplan som sikrer implementering af salgsplanen

kunne udvikle det gkonomiske grundlag for en salgsstrategi i en praktisk sammenhaeng for en kon-
kret virksomhed

kunne indgd i salgsarbejdet i en virksomhed pa taktisk og operationelt niveau

kunne lave sit eget Balanced Scorecard i sammenhaeng med en virksomheds overordnede strategi
og plan, og sikre Igbende opfalgning

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

Obligatoriske uddannelseselementer

Uddannelsens obligatoriske uddannelseselementer bestar af studieaktiviteter svarende til 50 ECTS og udgg-
res af nedenstdende elementer.

4.1 Obligatorisk uddannelseselement 1: Kunden som udgangspunkt

4.1.1 Indhold

e En analyse af nuvaerende og potentielle kunder, deres strategiske situation, behov og gnsker
m.v. som grundlag for en vurdering af virksomhedens samlede indsatsomrader

e Vurdering af egen forretningsmodel og kompetencer

e Relations- og handlingsparameter analyser

¢ Analyse af effektivitet i vicksomhedens Supply Chain med henblik p& fastleeggelse af virksomhe-
dens kernekompetencer og evne til at deekke kundernes behov

o Vurdering af valg af geografisk placering af produktions- og kompetencecenter, herunder part-

nerskaber og outsourcing

Virksomhedens strategiske grundlag og fokus

Salgsfunktionens organisering strategisk, taktisk og operationelt

Organisatorisk analyse af salgsteam og k@bscenter i forhold til salgsopgaven

Salgsfunktionens relationer til andre funktioner, herunder samarbejdspartnere

Kompetenceanalyse

Reglerne for international aftaleindgaelse og international salg af varer og tjenesteydelser

EU’s ansaettelsesretlige regler

International konflikthandtering

Salgets gkonomi/finansielle grundlag

Activity Based Costing

Kundernes Ignsomhed samt kreditvurdering

4.1.2 ECTS-omfang

Kunden som udgangspunkt har et omfang af 15 ECTS.
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4.1.3 Leeringsmal

Viden

Den studerende skal:

have kendskab til og kunne forsta relevante teorier og modeller til analyse af virksomhedens
kompetencer, kundegrundlag, udvikling af kundeportefgljen samt lansomhedsvurderinger
have viden om og forstaelse for relevante modeller og teorier om forretningsmodeller med ud-
gangspunkt i salget

kunne forsta praktiske internationale eksempler i sammenhaeng med geeldende teori pa omra-
det

have kendskab til generelle strategiske indfaldsvinkler og modeller inden for strukturering og
organisering af salget, kompetencevurdering, kundens organisering, vurdering af implemente-
ringsevne og relationer til andre funktioner og partnere

kunne forsta veerktajer for vurdering af kundeportefaljen omkring lgnsomhed, engagement og
kreditgivning

have kendskab til anvendelsen af anseettelsesretlige klausuler i forbindelse med ansaettelser i
eksportlande og kendskab til EU’s regler for udstationering, ansaettelsesbeviser og social sikring
have kendskab til EU’s domsforordning og til forskellige internationale konfliklgsningsmetoder
herunder vaernetingsreglerne, fordel og ulemper ved domsafggrelser set i forhold til voldgift og
mediation/maegling

have kendskab til EU’s servicedirektiv

Feerdigheder
Den studerende skal:

kunne vurdere kundegrundlaget samt den enkelte kunde i relation til virksomhedens og salgets
kompetencer og forretningsmodel
kunne analysere og vurdere de relationer, der er mellem kunden og virksomheden
kunne vurdere kundens Ignsomhed og forventede fremtidige indtjeningspotentiale og kunne
vurdere relevansen af enten en ressourcebaseret eller en markedsorienteret indgangsvinkel
kunne analysere og vurdere en internationalt fokuseret virksomheds valg af Supply Chain med
inddragelse af relevant teori pA omradet. Denne analyse skal fokusere pd sammenhaeng med:

0 salgets organisering

0 udvikling af partnerskaber

o sikring af kundetilfredshed og kvalitetsoplevelse
kunne analysere og foretage en vurdering af virksomhedens strategiske position
med udgangspunkt i kunden kunne analysere og vurdere organiseringen af salget herunder

= relationer til andre funktioner i virksomheden

kunne analysere salgsorganiseringen
ud fra kundeanalysen kunne analysere og vurdere kompetencerne/kravet i salgsafdelingen
veere i stand til at gennemfare en gkonomisk analyse, vurdering og prioritering af en kundepor-
tefolje
Kunne vurdere forskellige metoder til sikring af kesbesummen i forbindelse med eksport, herun-
der brug af leveringsklausuler, remburs, eksportkreditordninger, forskellige typer af bankgaran-
tier, faktorering/forfaitering og ejendomsforhold

Kompetencer
Den studerende skal:

kunne indgd i tveergédende teams i forbindelse med virksomhedens arbejde med vurdering af
kundegrundlaget

kunne inddrage relevante data til vurderingen af virksomhedens kundepleje- og kundeudvik-
lingsstruktur

vurdere virksomhedens kompetencer og evne til at matche kundernes forventninger til salgs-
funktionen

kunne identificere aftalen og salgets relevante retsregler

kunne analysere og vurdere de juridiske konsekvenser af en international salgsaftale

kunne lave beslutningsgrundlag som stgtte for en gkonomisk vurdering af kundegrundlaget
kunne anvende og vurdere behovet for og de juridiske konsekvenser af salgs- og leveringsbe-
tingelser
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kunne analysere og vurdere spgrgsmal i relation til international handel med varer og tieneste-
ydelser, herunder lovvalgsregler og regler for aftaleindgaelse internationalt med hovedvaegt pa
Den internationale kagbelov (CISG)

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 gen-
nem filialer, salg gennem datterselskaber, franchising, joint venture/strategiske samarbejder og
e-handel

4.1.4 Tidsmaessig placering i uddannelsesforlgbet.
Kunden som udgangspunkt er placeret p& 1. semester.

4.2 Obligatorisk uddannelseselement 2: Branche og konkurrenter

4.2.1 Indhold

e Analyse af den stigende kompleksitet i konkurrenceformerne

e Analyse af konkurrenter, klyngedannelse og anvendelse af benchmarking

e Benchmarking af virksomhedens Supply Chain

e Etik og socialt ansvar inkl. Corporate Social Responsibility

e Regulering af konkurrenceforhold

e En analyse og vurdering af de internationale gkonomiske omverdensforhold
e Finansiel og gkonomisk benchmarking

4.2.2 ECTS-omfang

Omfanget af Branche og konkurrenter er 5 ECTS.

4.2.3 Leeringsmal

Viden

Den studerende skal:

kunne forholde sig til og inddrage relevante teorier og modeller om konkurrencesituationen pa
markedet

kunne foretage identifikation og analyse af specifikke konkurrenter
have viden om forskellige benchmarking modeller

have viden om grundleeggende benchmarkingteori og modeller inden for Supply Chain Mana-
gement

have viden om virksomhedsetik og Corporate Social Responsibility

have kendskab til international konkurrenceret med hovedvaegten lagt p& EU’s konkurrencereg-
ler

have kendskab til - ICC’s kodeks om markedsfgring

have grundleeggende kendskab til globaliseringens gkonomiske virkninger

have forstdelse for de internationale handelsflow p& omradet

kunne forsta gkonomisk/finansiel benchmarking teori til sammenligninger indenfor en branche

Feerdigheder
Den studerende skal:

kunne analysere og vurdere virksomhedens konkurrencesituation som grundlag for udarbejdel-
sen af virksomhedens parameterindsats med fokus p& salgsindsatsen. | denne forbindelse skal
den studerende kunne benchmarke virksomheden over for savel branchen som konkrete kon-
kurrenter pa savel det strategiske, taktiske og operationelle omrade

kunne inddrage relevante teorier og modeller i forbindelse med benchmarking af en internatio-
nalt orienteret mellemstor virksomheds Supply Chain

forsta virksomhedens etiske dimension

kunne benchmarke en virksomhed overfor en konkurrent eller branchen med inddragelse af re-
levant gkonomisk teori

Kompetencer
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Den studerende skal:

4.2.4

kunne indgd i virksomhedens arbejde med marketing intelligence med fokus pé indsamling og
vurdering af information om konkurrencesituationen pa markedet

kunne vurdere og identificere forbedringsomrader i virksomhedens Supply Chain pa baggrund
af en benchmarking.

kunne handtere en gkonomisk vurdering af de eksterne pavirkninger fra bade branchen og in-
ternationale forhold for en virksomhed

kunne vurdere om en markedsfaringsforanstaltning er i overensstemmelse med EU'’s regler for
vildledende og sammenlignende reklame

Tidsmaessig placering i uddannelsesforlgbet.

Branche og konkurrenter er placereti 1. Semester.

4.3 Obligatorisk uddannelseselement 3: Innovation

43.1

4.3.2

Indhold

Analyse af virksomheders vaekstgrundlag

Analyse af virksomheders produkt- og konceptudviklingsstrategi- og processer

Konsekvenser af innovation for virksomhedens Supply Chain

Vurdering af den innovative platform, samt virksomhedens innovative processer og drivkraefter.
International/EU Immaterialret

Projekt styring og male- system

ECTS-omfang

Innovation har et omfang pa 5 ECTS.

4.3.3
Viden

Laeringsmal

Den studerende skal:

have forstaelse for relevante modeller til vurdering af veekst- og udviklingsmuligheder

have viden om forskellige modeller til strategisk handtering af produkt- og konceptudviklings-
processer i virksomheden

forsta vaesentlige implikationer for virksomhedens Supply Chain af innovative projekter

forsta teori om virksomhedens innovative platform, kreative processer samt veerdibaseret ledel-
se

forsta gkonomisk teori omkring projektstyring og vurdering

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

Feerdigheder
Den studerende skal:

kunne anvende relevante modeller til gennemfgrelse af produkt- og konceptudvikling i virksom-
heden

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

veere i stand til at vurdere salgsorganisationens innovative strukturer/processer og drivkraefter
skal kunne analysere de gkonomiske konsekvenser af en given innovationspolitik for en virk-
somhed

Kompetencer
Den studerende skal:

kunne indgé i virksomhedens arbejde med at planlaegge og gennemfgre produkt- og koncept-
udvikling
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e kunne indgd i tveergdende teams med henblik pa lgsning af udfordringer i virksomhedens Sup-
ply Chain i forbindelse implementering af innovative projekter

e kunne vurdere en virksomheds innovative udgangspunkt

e kunne anvende reglerne om beskyttelse af immaterielle rettigheder

e kunne definere Key Performance Indikatorer for virksomhedens innovative arbejde i forbindelse
med salgsarbejdet

4.3.4 Tidsmeessig placering i uddannelsesforlgbet.
Innovation er placeret i 1. semester.

4.4 Obligatorisk uddannelseselement 4: Videnskabsteori og metode

4.4.1 Indhold

Videnskabsteori henviser til det specifikke fagomrades overvejelser om dets opgave som viden-
skabende disciplin.

Anskueligggrelse af, hvilke konsekvenser valg af videnskabeligt paradigme har for metodevalg, og
hvad det i sidste ende betyder for analysen og vurderingen af praksis.

Give grundlag for det akademiske arbejde.

Undersggelse af de centrale metodiske tilgange inden for de erhvervsgkonomiske discipliner.
Systematisering af tilgangenes evne til at producere viden.

Forstaelse for og beherskelse af de videnmaessige udfordringer, som man star overfor i et moderne
vidensamfund

4.4.2 ECTS-omfang
Videnskabsteori og metode har et omfang pa 5 ECTS

4.4.3 Leeringsmal

Viden
Den studerende skal:

have indblik i vigtige perspektiver pa viden, indsigt og erkendelse

have et solidt kendskab til, hvad viden er i samfundsvidenskabelig forstand og have kendskab til,
hvilken rolle viden spiller i et erhvervsgkonomisk perspektiv

have et grundlseggende kendskab til vaesentlige videnskabsteoretiske problemstillinger og skoler
inden for et samfundsvidenskabeligt perspektiv og i seerdeleshed inden for kerneomraderne mar-
kedsfaring, organisation/ledelse og gkonomi

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

have kendskab til og forstaelse for centrale paradigmeskift inden for de erhvervsgkonomiske disci-
pliner

have forstaelse for anvendelse af metodologi i projekt- og rapportskrivning efter principper for vi-
denskabeligt arbejde

Feerdigheder
Den studerende skal:

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

kunne reflektere over samt indga i diskussion om erhvervsgkonomiske perspektiver i videnskabeli-
ge sammenhange

kunne arbejde med videnskabsteoretiske og metodemaessige problemstillinger og integrere forsta-
else af videnskabeligt arbejde og metode med faglighed i projekt- og rapportskrivning

kunne indsamle, bearbejde og tolke kvantitative og kvalitative data samt forholde sig kritisk til et fo-
religgende eller nyt datamateriale, herunder have kendskab til maleskalaer og kunne bedgmme da-
tas relevans, aktualitet, validitet, reliabilitet og generaliserbarhed
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MidtVest

e kunne udarbejde problemanalyse og foretage problemafgraensning, opstille problemstilling og hypo-
teser, samt foretage metodemaessige overvejelser og begrunde valg af undersggelsesmetoder
e kunne strukturere og analysere efter principper for videnskabeligt arbejde

Kompetencer

Den studerende skal

¢ kunne udarbejde videnskabeligt baserede rapporter og projekter, herunder at formidle undersggel-
sesresultater og lgsningsforslag m.v. i en overskuelig og let laeselig rapport, der indeholder en klar
problemformulering, metodemaessige overvejelser samt en vurdering af resultaters og forudsaetnin-
gers palidelighed og gyldighed

e kunne opstille en undersggelsesplan samt vurdere alternative undersggelsesmetoders steerke og
svage sider

e kunne begrunde sit metodevalg samt forholde sig kritisk til denne metode

4.4.4 Tidsmaessig placering i uddannelsesforlgbet.
Videnskabsteori og metode er placeret i 1. semester.
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4.5 Obligatorisk uddannelseselement 5: Udvikling af salgsgrundlaget

4.5.1 Indhold

Udvikling af internationale salgsstrategier.

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 understgtte salgsstrategi-
er 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

4.5.2 ECTS-omfang
Udvikling af salgsgrundlaget har et omfang pa 10 ECTS.

4.5.3 Leeringsmal

Viden
Den studerende skal:

¢ have forstaelse for og kunne reflektere over centrale teorier og modeller til udvikling af virksom-
hedens salgsgrundlag baseret pa bade en relationstilgang og en transaktionstilgang

o forstd de teoretiske veerktgijer i relation til virksomhedens Supply Chain til udvikling af det inter-
nationale salgsgrundlag inkl. grundlaeggende agentteori

e have en generel og bred viden omkring de ledelsesmaessige teorier, der kan stgtte op omkring
udvikling af virksomhedens salgsgrundlag, herunder udvikling af kompetenceplaner, partner-
skaber og salgsteamet

o forstd de grundleeggende salgsstrategiske modeller og deres anvendelse

Feerdigheder
Den studerende skal:

e kunne udvikle, vurdere og implementere internationale salgsstrategier for forskellige virksom-
hedstyper (branche, starrelse, ressourcer m.m.)

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

e kunne udvikle og tilpasse virksomhedens handlingsparametre til den enkelte kunde

e kunne indsamle relevante data for vurderingen og udviklingen af planer for virksomhedens
Supply Chain som stgtte for salgsgrundlaget

¢ kunne identificere udviklingsomrader i salgsorganisationen, herunder internationale agenter

¢ kunne udvikle kompetenceplaner for salgsteamet, herunder selvledelse og stresshandtering

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

e kunne anvende den leerte teori i forbindelse med vurderingen af alternative salgsplaner

kunne vurdere salgsafdelingens implementeringskraft i forbindelse med tiltag pa det salgsmaessige

omrade

Kompetencer
Den studerende skal:
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kunne handtere og lede/styre udvikling af salgsstrategien med udgangspunkt i forskellige kom-
plekse situationer og ved inddragelse af relevante interessenter

kunne identificere egne leeringsbehov, séledes at ngdvendig viden og faerdigheder konstant ud-
vikles

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

veere i stand til at identificere og opbygge personlige netvaerk

kunne handtere og udvikle lasninger omkring komplekse situationer indenfor internationale
partnerskaber

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

vurdere og udvikle virksomhedens evne til at implementere salgsopgaven

4.5.4 Tidsmaessig placering i uddannelsesforlgbet.
Udvikling af salgsgrundlaget er placeret i 2. semester.

4.6 Obligatorisk uddannelseselement 6: Det taktiske og operationelle salg

46.1 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 veerdikeedeoptimering

Foreign currency and option theory

4.6.2 ECTS-omfang

Det gennemfgrende salg har et omfang pa 5 ECTS.

4.6.3 Leeringsmal

Viden

Den studerende skal:

have viden og forstaelse for teorier og modeller der understatter og udvikler det taktiske og ope-
rationelle salg

have grundlaeggende forstaelse for problemstillinger, teori og modeller i virksomhedens Supply
Chain, som knytter sig til det gennemfgrende salg

have viden om og forstaelse for forskellige metoder til rekruttering af salgspersonale

kunne forsta og reflektere over forskellige motivationsteoriers betydning for udarbejdelse af inci-
tamentsstrategier

have viden om og forstaelse for forskellige konfliktstile og konfliktlgsningsmuligheder

have viden om situationsbestemt ledelse i salgsfunktionen

forsta grundlaeggende teori og modeller pd omradet

Feerdigheder
Den studerende skal:

kunne veelge og anvende teorier og modeller til planlaegning af det gennemfgrende salg baseret
pa den valgte salgsstrategi
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kunne udvikle virksomhedens strategi med udgangspunkt i unikke kundeforhold og kunne for-
midle dette til relevante interessenter

kunne vurdere og anvende metoder og redskaber for virksomhedens Supply Chain til under-
stottelse af det gennemfgrende salg

udarbejde forslag til rekrutteringsplan

udarbejde strategier til motivation af salgspersonalet

have forstaelse for coachingens relevans i forhold til salgspersonalet

udarbejde forslag til konflikthandtering i virksomheden

forstaelse for situationsbestemt ledelse i salgsorganisationen

kunne anvende den leerte teori pa konkrete internationale salgsopgaver

Kompetencer
Den studerende skal:

4.6.4

kunne indgd i salgsarbejdet i en virksomhed pa taktisk og operationelt niveau

kunne identificere problemstillinger og lgsninger i virksomhedens Supply Chain til planlaegning
af det gennemfgrende salg

kunne handtere og udvikle lgsninger omkring komplekse situationer indenfor international
salgsledelse

kunne vurdere de gkonomiske konsekvenser af en given international salgsindsats inkl. risiko-
vurdering og begraensning

Tidsmaessig placering i uddannelsesforlgbet.

Det gennemfarende salg er placeret pa 2. semester.

4.7 Obligatorisk uddannelseselement 7: Implementering og opfalgning

4.7.1

cer

Indhold

Kundeopfalgningsveerktajer

MIS — Marketing Intelligence Systems

CRM software

Maling af effektivitet i virksomhedens Supply Chain

Evaluering af salgsfunktionens indsats, herunder personlige, faglige, kulturelle og sociale kompeten-

Udarbejde medarbejdertilfredshedsanalyse

e Balanced Score Card
e Variansanalyser med baggrund i parameterindsatsen

4.7.2

ECTS-omfang

Opfelgning har et omfang pa 5 ECTS.

4.7.3
Viden

Laeringsmal

Den studerende skal:

have viden om veerktgjer og modeller til kundeopfalgning

have viden om og forstaelse for veerktgjer til maling af effektivitet i vicksomhedens Supply Chain
have viden om og forstaelse for veerktgjer til maling af medarbejdertilfredshed og kriterier for
evaluering af salgsfunktionens indsats

have forstaelse for de generelle gkonomiske rapporteringsmetoder og deres anvendelse i det
danske erhvervsliv

Feerdigheder
Den studerende skal:
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e kunne vurdere parameter indsatsen overfor virksomhedens kunder generelt og den enkelte
kunde specifikt og kunne give forslag til eventuelle sendringer i strategi og indsats

e kunne udarbejde en opfalgningsplan for maling af effektivitet i virksomhedens Supply Chain

e kunne foretage en maling af salgsindsatsen — efterfalgende fremkomme med handlingsforslag
baseret pd méaleresultaterne

¢ kunne opstille et balanced Scorecard for en salgsfunktion og salgsomrade samt forslag til op-
falgning

Kompetencer
Den studerende skal:

e kunne indgd i arbejdet med at vurdere virksomhedens fzelles indsats samt egen indsats i for-
bindelse med salgsarbejdet over for kunderne. | denne forbindelse skal den studerende kunne
identificere egne leeringsbehov for at kunne udvikle og vedligeholde relevante kompetencer til
dette arbejde

¢ kunne indga en dialog med salgsfunktionen om optimering af virksomhedens samlede salgs-
indsats ud fra et perspektiv om effektivitet i hele Supply Chain’en

¢ kunne udvikle og gennemfgre en evaluering af personlige, faglige, kulturelle, sociale kompeten-
cer og medarbejdertilfredshed

e kunne lave sit eget balanced Scorecard i sammenhaeng med en virksomheds overordnede stra-
tegi og plan, og sikre lgbende opfalgning

e kunne indga i tveergdende teams i forbindelse med virksomhedens arbejde med marketing intel-
ligence med udgangspunkt i kunden

4.7.4 Tidsmaessig placering i uddannelsesforlgbet.
Opfalgning er placeret i 2. semester.

4.8 Bachelorprojekt
Bachelorprojektet pa professionsbacheloruddannelsen i international handel og markedsfaring skal do-
kumentere den studerendes forstaelse af praksis og central anvendt teori og metode i relation til en
praksisnaer problemstilling, der tager udgangspunkt i en konkret opgave inden for uddannelsens omra-
de

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

Problemstillingen til projektet udarbejdes af den studerende og s& vidt muligt i samarbejde med en virk-
somhed. Projektets problemstilling skal godkendes af Erhvervsakademi MidtVest. Bachelorprojektet ud-
arbejdes som hovedregel individuelt. Men hvis fx 2 studerende er i det samme praktiksted kan den ud-
arbejdes i feellesskab af de to.

Ved Igsningen af den opstillede problemstilling er det vigtigt, at den studerende kan anvende centrale
teorier og metoder. Derudover skal bachelorprojektet inddrage empirisk materiale til lgsning af den kon-
krete problemstilling.

4.8.2 ECTS-omfang

Bachelorprojektet har et omfang pa 15 ECTS og er placeret i slutningen af 3. semester.

4.8.3 Laeringsmal
Leeringsmalene er de samme som for uddannelsen. Desuden gaelder nedenstdende leeringsmal for ba-
chelorprojektet.

Viden

Den studerende skal:
¢ have viden om professionens/ fagomradets anvendte teori og metode samt om praksis
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e kunne forsta teori og metoder samt kunne reflektere over professionens anvendelse af teori og me-
tode

Feerdigheder

Den studerende skal:

e kunne anvende metoder og redskaber til indsamling og analyse af information og skal mestre de
feerdigheder der knytter sig til beskeeftigelse inden for professionen

e kunne vurdere teoretiske og praksisnaere problemstillinger og begrunde de valgte handlinger og

lgsninger

e kunne formidle praksisneere og faglige problemstillinger og lgsninger til samarbejdspartnere og bru-
gere

Kompetencer

Den studerende skal:

e kunne handtere komplekse og udviklingsorienterede situationer i arbejds- eller studiesammenhaen-
ge

¢ selvsteendigt kunne indga i fagligt og tveerfagligt samarbejde og patage sig ansvar inden for ram-
merne af en professionel etik

e kunne identificere egne laeringsbehov og i tilknytning til professionen udvikle egen viden og feerdig-
heder

4.8.4 Tidsmeessig placering i uddannelsesforlgbet.

Bachelorprojektet ligger i slutningen af 3. semester. Den studerende skal have bestaet alle tidligere
prgver for at kunne indstilles til professionsbacheloreksamen. Desuden skal praktikopholdet veere god-
kendt.

4.9 Praktik

Professionsbacheloruddannelsen i international handel og markedsfaring er et selvsteendigt afrundet forlagb,
der omfatter bade teori og praksis. Praktikken skal i samspil med uddannelsens teoretiske dele styrke den
studerendes lzering og bidrage til opfyldelsen af uddannelsens mal for leeringsudbytte. | praktikken arbejder
den studerende med fagligt relevante problemstillinger og opnér kendskab til relevante erhvervsfunktioner.
Den studerende er under praktikken tilknyttet en eller flere private eller offentlige virksomheder. Praktikop-
holdet er ulgnnet og den studerende er SU-berettiget i praktikperioden. Den studerende sgger selv aktivt
praktikplads, og Erhvervsakademi MidtVest sikrer rammerne om praktikforlgbet.

4.9.1 ECTS-omfang
Praktikken har et omfang af 15 ECTS.

4.9.2 Leeringsmal

Uddannelsens praktik skal skabe sammenhaeng mellem den indlaerte teori og professionens erhvervsfor-
hold. Praktikken skal sikre en praksisneerhed og udviklingen af faglige og personlige kompetencer mod det
selvsteendigt udgvende.

Praktikforlgbet understgtter, at den studerende omsaetter den indleerte viden til praktisk udgvelse.

Viden

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

Den studerende skal:

e kunne omseette den indleerte viden til udgvelse inden for erhvervet

e kunne vurdere teoretiske og praktiske problemstillinger og opstille lgsningsforslag

e kunne anvende og formidle relevante teorier til Ilgsning af opgaver pa praktikpladsen

Kompetencer

Den studerende skal:

e kunne se sin egen faglige rolle i forhold til de konkrete opgaver
e kunne indga i fagligt - savel som tvaerfagligt samarbejde

4.9.3. Tidsmeessig placering i uddannelsesforlgbet
Praktikken varer mindst 12 uger og er placeret i starten af 3. semester umiddelbart inden bachelorprojektet.

4.10 Obligatorisk uddannelseselement 10: Bachelorprojekt

4.10.1. Indhold

Projektet skal tage udgangspunkt i centrale problemstillinger i uddannelsen og skal indeholde ele-
menter fra praktikopholdet.

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

4.10.2 ECTS-omfang
Bachelorprojektet har et omfang pa 15 ECTS.

4.10.3 Leeringsmal
Lzeringsmalene er de samme som for uddannelsen. Desuden geelder nedenstdende laeringsmal for ba-
chelorprojektet.

Viden

Den studerende skal:

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

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

Feerdigheder

Den studerende skal:

e kunne anvende metoder og redskaber til indsamling og analyse af information og skal mestre de
feerdigheder der knytter sig til beskaeftigelse inden for professionen

e kunne vurdere teoretiske og praksisneere problemstillinger og begrunde de valgte handlinger og

Igsninger

e kunne formidle praksisneere og faglige problemstillinger og lgsninger til samarbejdspartnere og
brugere

Kompetencer

Den studerende skal:

e kunne handtere komplekse og udviklingsorienterede situationer i arbejds- eller studiesammen-
haenge

o selvsteendigt kunne indgé i fagligt og tvaerfagligt samarbejde og patage sig ansvar inden for ram-
merne af en professionel etik

e kunne identificere egne leeringsbehov og i tilknytning til professionen udvikle egen viden og feer-
digheder

22



Erhvervsakademi

4.10.4 Tidsmaessig placering i uddannelsesforlgbet.
Bachelorprojektet ligger i slutningen af 3. semester. Den studerende skal have bestaet alle tidligere
eksaminer for at kunne indstilles til professionsbacheloreksamen.

5. Interne og eksterne eksamener

Alle regler om eksamen er udarbejdet med udgangspunkt i bekendtggrelse om prgver og eksamen i er-
hvervsrettede videregaende uddannelser BEK nr. 1519 af 16/12/2013 Geaeldende, (Eksamensbekendtgarel-
sen).

Der arbejdes i studieordningen med i alt 3 forskellige eksamensformer:
e Ekstern eksamen - disse er landsdeekkende. Bedgmmes af eksaminator samt en eller flere beskik-
kede censorer

e Intern eksamen i obligatoriske uddannelseselementer - disse er landsdaekkende. Bedgmmes af en
eller flere undervisere eller branchefolk.

e Intern eksamen i det valgfrie forlgb - disse er institutionsspecifikke. Bedammes af en eller flere
undervisere eller branchefolk

Alle prover skal afleegges i den farstkommende eksamenstermin efter undervisningens afslutning. Den
studerende er automatisk tilmeldt eksamen.

Den studerende har ret til 3 eksamensforsgg pr. eksamen.

Alle eksamener skal bestas. Bestaede eksamener kan ikke tages om.

Hvis du skal til en sygeeksamen/reeksamination skal du snarest muligt selv kontakte studiesekretaeren og
uddannelseslederen for at aftale naermere om tidspunkt mv.

Afmelding

Safremt rettidig afmelding ikke foreligger, betragtes eksamen, med hensyn til antallet af eksamensforsag,
som pabegyndt. En eksamen kan rettidigt afmeldes 4 uger for eksamen pabegyndes eller eksamensopga-
ve/eksamens projekt afleveres.

Sygeprgve

En studerende, der har veeret forhindret i at gennemfere en eksamen pa grund af dokumenteret sygdom
eller af anden uforudseelig grund, far mulighed for at afleegge (syge)eksamen snarest muligt.

Sygdom skal dokumenteres ved laegeattest. Institutionen skal senest have modtaget lsegeattest tre hver-
dage efter prgvens afholdelse. Studerende, der bliver akut syge under en eksamens afvikling, skal doku-
mentere at vedkommende har veeret syg pa den pageeldende dag.

Dokumenteres sygdom ikke efter ovenstaende regler, har den studerende brugt et eksamensforsgg. Den
studerende skal selv afholde udgiften til leegeattest.

Hjeelpemidler til eksamen

| forbindelse med skriftlige eksaminer, ma den studerende anvende bgger og materialer udleveret i under-
visningen, egne noter, supplerende materialer, intranet, intenet usb-pen el. lign. med dokumenter med
mindre andet udtrykkeligt fremgar af eksamensopgaven/vejledningen.

Den studerende har ikke adgang til at medbringe eller anvende nedenstdende hjeelpemidler:

e bluetooth
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e mobiltelefon
e gvrigt datakommunikationsudstyr, der ger, at man kan kommunikere med andre.

Safremt man som studerende under eksamen ger ulovlig brug af ovenstaende medfarer det gjeblikkelig
bortvisning fra eksamen.

Det er ikke tilladt for studerende under eksamen at dele hjeelpemidler eller lane til medstuderende.
Studerende ma ikke pa nogen made kommunikere med hinanden efter prgvens start.

Forsgger studerende at seette sig i forbindelse med en anden eksaminand eller anvende ikke-tilladte hjeel-
pemidler, vil den studerende gjeblikkeligt blive bortvist fra eksamen.

Det anvendte sprog ved eksamen

Eksamen skal afleegges pa forstéeligt dansk/engelsk (afhaengig af om det er i en engelsk eller dansk udga-
ve af studieordningen).

Seerlige provevilkar

Studerende kan, hvor det er begrundet i fysisk eller psykisk funktionsnedseettelse, sage om tilladelse til at
fa tildelt ekstra eksaminationstid m.v. Ansggningen skal indgives til uddannelsen senest 4 uger far eksa-

men afvikles. Der kan dispenseres fra ansggningsfristen ved pludselig opstaede helbredsmaessige proble-
mer.

Ansggningen skal ledsages af en laegeattest, udtalelse fra fx tale-, hgre-, ordblinde eller blindeinstitut
eller anden dokumentation for helbredsmaessige forhold eller relevant specifik funktionsnedsaettelse.

Eksamenssnyd

Hvis en studerende giver eller far uretmaessig hjzelp til besvarelsen af en opgave eller benytter ikke tillad-
te hjaelpemidler, bortvises den pageeldende fra eksamen.

Under skeerpende omsteendigheder kan der bortvises fra uddannelsesinstitutionen.

En eksaminand skal ved aflevering af en skriftlig besvarelse med sin underskrift bekraefte, at opgaven er
udfeerdiget uden uretmaessig hjeelp.

Brug af egne og andres arbejde - plagiat

Eksamenssnyd ved plagiering omfatter tilfeelde, hvor en skriftlig opgave helt eller delvist fremtraeder som

produceret af eksaminanden eller eksaminanderne selv, selv om opgaven

1. omfatter identisk eller naesten identisk gengivelse af andres formuleringer eller vaerker, uden at det
gengivne er markeret med anfgrselstegn, kursivering, indrykning eller anden tydelig markering med
angivelse af kilden, jf. institutionens krav til skriftlige arbejder

2. genbruger eget allerede bedgmte materiale uden iagttagelse af bestemmelserne i punkt. 1.

Nar en skriftlig opgave er individuel betragtes det ogsa som plagiat, hvis der i opgaven forekommer tekst-
passager, som er udformet i faellesskab af en grupper af studerende og fremstar enslydende i flere opga-
ver.

Klage

| forbindelse med eksamen er det muligt at klage over:

1. prevegrundlaget, herunder prgvespgrgsmal, opgaver og lignende
2. proveforlgbet
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3. bedgmmelsen
4. retlige forhold.

Klagen skal veere skriftlig og begrundet og indsendes senest 2 uger efter bedemmelsen ved den pageel-
dende eksamen er meddelt.

Deltagelsespligt

For at uddannelsens leeringsmal/-udbytte kan nas, er der til visse studieelementer tilknyttet en deltagel-
sespligt, i form af fx

aflevering/fremlaeggelse af opgaver/projekter og

mgdepligt i form af fysisk tilstedeveerelse

For den studerende kan aflaegge en eksamen, skal de aktiviteter pa semestret som er omfattet af delta-
gelsespligt (obligatoriske aktiviteter) veere godkendt.

Hvis deltagelsespligten ikke opfyldes og det er et forudsaetningskrav for en eksamen, ligestilles den mang-
lende opfyldelse med udeblivelse fra eksamen, og den studerende har brugt et eksamensforsgg. Indstilling
til ny eksamen forudsaetter opfyldelse af den oprindelige deltagelsespligt.

Det fremgar af beskrivelsen ved de enkelte eksaminer, om der er obligatoriske aktiviteter, som forudsaet-
ningskrav for eksamen.

Det leeringsudbytte, som erhverves i kerneomraderne pa uddannelsen, dokumenteres ved praver, der kan
besta i mundtlige og skriftlige prever, bedemmelse af opgaver og projekter, deltagelse i seminarer, gvelses-
reekker m.v.

Pragverne er enten eksterne eller interne. Ved de eksterne prgver medvirker en censor beskikket af Under-
visningsministeriet. Ved de interne prgver foretages bedgmmelsen af en eller flere leerere, udpeget af ud-
dannelsesinstitutionen. Af bestemmelserne for de enkelte praver fremgar, hvorvidt prgven er intern eller
ekstern, og hvem der medvirker ved bedgmmelsen.

Deltagelse i praverne pa studiet kan forudsaette, at den studerende har afleveret og faet godkendt en eller
flere obligatoriske hjemmeopgaver i de enkelte obligatoriske uddannelseselementer.

5.1 Oversigt over prgver
Uddannelsen omfatter fglgende prgver:

Semester | Prgve Intern / ekstern prove
(karakter)
1 6 timers skriftlige preve i kerneomradet Virksomhe-
dens salgsgrundlag (feelles prave) Ekstern (karakter)

Mundtlig eller skriftlig preve (faeellesprgve) i Metode Intern (karakter)
og videnskabsteori

2 % times mundtlige prave med udgangspunkt i kerne-
omradet Forretningsudvikling i et internationalt per- | Ekstern (karakter)
spektiv
(Feelles prave)
Intern (karakter)
Valgfrit uddannelseselement
(institutionsprgve)

25



Erhvervsakademi

MidtVest
3 Virksomhedspraktik (feelles prave) Intern (karakter)
Bachelorprojekt (feelles prove) Ekstern (karakter)

5.2 Beskrivelse af eksaminerne pa 1. og 2. semester

5.2.1 Virksomhedens salgsgrundlag
6 timers skriftlig prave i kerneomradet Virksomhedens salgsgrundlag. Der gives en karakter efter 7-trins
skalaen.

Deltagelsespligt som forudseetningskrav til eksamen

Der er knyttet obligatoriske aktiviteter med deltagelsespligt til denne eksamen. Disse aktiviteter fremgar
af studieordningens bilag b samt studieordningens institutionsdel.

5.2.2 Metode og videnskabsteori.
Faget afprgves med en mundtlig eller skriftlig preve. Prgveform fastseettes af institutionen.
Der gives karakter efter 7-trins skalaen.

Deltagelsespligt som forudseetningskrav til eksamen

Der er knyttet obligatoriske aktiviteter med deltagelsespligt til denne eksamen. Disse aktiviteter fremgar
af studieordningens bilag b samt studieordningens institutionsdel.

5.2.3 Forretningsudvikling i et internationalt perspektiv

Y times preve med udgangspunkt i kerneomradet Forretningsudvikling i et internationalt perspektiv.
Den mundtlige eksamen tager udgangspunkt i semesterprojektet pa 2. semester — forretningsudvikling i
et internationalt perspektiv. Prgven vurderes alene ud fra den mundtlige preaestation. Der gives en karak-
ter efter 7-trins skalaen. Projektet skal veere godkendt inden den mundtlige eksamen.

Deltagelsespligt som forudseetningskrav til eksamen

Der er knyttet obligatoriske aktiviteter med deltagelsespligt til denne eksamen. Disse aktiviteter fremgar
af studieordningens bilag b samt studieordningens institutionsdel.

5.2.4 Valgfrit uddannelseselement.
Eksamen i det valgfrie tema fastsaettes af institutionen.
Eksamen vurderes internt af institutionen og skal bestas. Der gives karakter efter 7-trins skalaen.

5.2.5 Virksomhedspraktik

Den studerendes udbytte af virksomhedspraktikken vurderes ved en mundtlig intern prgve af 30 mi-
nutters varighed med udgangspunkt i en individuel skriftlig rapport pa max. 12.000 anslag inkl. mel-
lemrum, fodnoter, figurer og tabeller, men eksklusiv forside, indholdsfortegnelse, kildeliste og bilag.
Eksamen vurderes internt af institutionen og skal bestas. Bedgmmes efter 7-trinsskalaen med en sam-
let karakter, som bade daekker den skriftlige og den mundtlige del.

Den mundtlige individuelle prgve evaluerer:
e den studerendes refleksion over og opnaelse af de konkrete leeringsmal for faglig og personlig
udvikling under praktikforlgbet, som er opstillet i praktikaftalen.
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e Den studerendes perspektivering af virksomhedspraktikken i forhold til bachelorprojektet.

Virksomhedspraktikken skal bestas, fer den studerende kan indstilles til eksamen i det afsluttende ek-
samensprojekt.

5.2.6 Bachelorprojekt

Det afsluttende eksamensprojekt udarbejdes som hovedregel individuelt eller sekundeert af 2-3 perso-
ner i feellesskab (hvis de fx har den samme praktikplads).

Bachelorprojektet ma maksimalt have et omfang af:

v. 1. studerende: 100.000 anslag

v. 2 studerende: 150.000 anslag

v. 3 studerende: 200.000 anslag

Anslag er inkl. mellemrum, fodnoter, figurer og tabeller, men eksklusiv forside, indholdsfortegnelse,
kildeliste og bilag.

Bachelorprojektet er beskrevet nzermere pa uddannelsesstedets intranet.

Med udgangspunkt i den skriftlige rapport eksamineres den studerende ved en individuel mundtlig ek-
samen af 45 minutters varighed, inkl. votering. Evalueringen sker efter 7-trins-skalaen.

Der gives én samlet karakter for bachelorprojektet, hvor den skriftlige rapport teeller 2/3, og den
mundtlige eksamination teeller 1/3.

Safremt den samlede bedemmelse giver en karakter mindre end 02, skal den studerende udarbejde et
nyt projekt med en ny problemstilling.

27



Erhvervsakademi

Del 2: Institutionsdel

6 Valgfrie uddannelseselementer

6.1 Indhold

Den studerende skal fordybe sig i et valgfrit uddannelseselement. Dette veelges ud fra et af underviserne
opstillet idékatalog, eller er et selvvalgt emne - eventuelt initieret af en eller flere eksterne opdragsgivere.

Der arbejdes med det valgfri emne pa klassen og i studiekredse.

Undervisere introducerer det faglige indhold, og knyttes til studiekredsene betinget af de studerendes emne-
valg og agerer her primeert i vejlederrollen.

Vejlederen bistar den enkelte klasse/studiekreds i at strukturere det valgfri emne i obligatorisk uddannelses-
elementer og indkredse de dele af relevante faglige discipliner, som kan bidrage til fordybelsen. Der formule-
res ligeledes mal for leeringsudbyttet specificeret i den viden og de feerdigheder og kompetencer, som delta-
gerne i studiekredsen skal tilegne sig.

Arbejdet med det valgfri uddannelseselement afsluttes med en skriftlig eller mundtlig afprevning afhaengig af
det konkrete valg. Indholdet i denne centreres om forlgbets leeringsmal samt koblingen mellem teori og prak-
sis.

6.2 Omfang
Det valgfrie tema har et omfang pa 10 ECTS.

6.3 Laeringsmal

Uddannelsesforlgbet skal perspektivere uddannelsens kerneomrader.

Leeringsmal udarbejdes i samarbejde med den enkelte studerende/klassen, da de afhaenger af det valgte
forlagb.

Det valgfrie tema er placeret i 2. semester.

7 Interne og eksterne eksamener pa institutionen

7.1.2 Eksamen i uddannelseselementet: Videnskabsteori og metode.
Faget afprgves med en mundtlig preve (30 minutter) med udgangspunkt i en synops.

7.1.3 Eksamen i valgfrit uddannelseselement: Intern eksamen

Afheengig af det konkrete emnemaessige valg afsluttes det valgfrie forlsb med en mundtlig eller skriftlig
intern eksamen. Erhvervsakademi Midt Vest udarbejder naermere retningslinjer om forlgbet af omtalte
eksamen. Disse udleveres til de studerende sammen med det idékatalog, som emnet til valgfrit forlgb
veelges ud fra.

Der gives en karakter efter 7-trinsskalaen og praestationsbedgmmelsen er individuel og foretages internt
af EAMV.

8 Retningslinjer for praktikkens gennemfgrelse

| virksomhedspraktikken har den studerende en vejleder fra Erhvervsakademi MidtVest og en kontaktperson
fra virksomheden. Den studerende, vejlederen og kontaktpersonen fastleegger i feellesskab mal for den stu-
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derendes laeringsudbytte af praktikperioden, som efterfglgende er retningsgivende for virksomhedens tilrette-
leeggelse af den studerendes arbejde.

Praktikperioden afsluttes med, at den studerende skal aflevere en skriftlig rapport samt til en mundtlig eksa-
men, hvor den studerende vurderer leeringsudbyttet i praktikken holdt op mod de opstillede lzeringsmal. Den
studerendes laeringsudbytte vurderes efter 7-trins skalaen og skal bestés, for at denne kan indstilles til ek-
samen.

Virksomhedspraktikken er at sidestille med et fuldtidsjob med de krav til arbejdstid, indsats, engagement og
fleksibilitet, som den feerdiguddannede professionsbachelor ma forventes at made i sit farste job.

Erhvervsakademi MidtVest udarbejder naermere retningslinjer med hensyn til indholdet af praktikforlgbet.
Disse udleveres til de studerende i god tid far praktikforlgbet starter.

9 Internationalisering

Det er pa uddannelsen muligt for den studerende at gennemfgre 1. eller 2. semester — eller dele heraf - pa
uddannelsesinstitutioner i udlandet.

Det er ligeledes muligt at gennemfare virksomhedspraktik og bachelorprojekt i virksomheder eller organisati-
oner uden for landets graenser.

Institutionen skal godkende / give merit inden opholdet i udlandet finder sted.

Pa samtlige EAMV’s uddannelser arbejdes med et internationalt aspekt med det formal at styrke den stude-
rendes kompetencer til at kunne bega sig i internationale miljger pa savel det danske som det udenlandske
uddannelses- og arbejdsmarked. Inden for uddannelsens faglige felt er der i undervisningens tilretteleeggelse
indarbejdet internationale laeringselementer, som skal bidrage til at ruste og motivere den studerende til at
lgse relevante problemstillinger og evt. sgge yderligere internationalt rettede udfordringer som element i
uddannelsen.

Som en del af studiet er der mulighed for arbejde med internationale projekter og problemstillinger, ligesom
der er mulighed for at gennemfgre en del af studiet i udlandet. | starten af uddannelsesforlgbet vil de stude-
rende blive vejledt i de forskellige tilbud og muligheder, der er i forbindelse med uddannelsen.

For naerveerende uddannelse er der tilrettelagt fglgende internationale aktiviteter:

Hovedparten af leerebggerne er pa engelsk. Ligeledes er starstedelen af eksamenscases mv.

10 Skriftlige opgaver og projekter

Hvert obligatorisk uddannelseselement i semestrets tema afsluttes med en obligatorisk opgave, der skal
godkendes, for at den studerende kan indstilles til den kommende eksamen.

10.1 Obligatorisk uddannelseselement 1: Kunden som udgangspunkt.

Et teamprojekt (hvor den enkeltes bidrag signeres) med en skriftlig besvarelse af lgsningsforslag pa en udle-
veret case indenfor det overordnede uddannelseselement: Kunden som udgangspunkt.

10.2 Obligatorisk uddannelseselement 2: Branche og konkurrenter.

Der lgses en teambaseret caseopgave indenfor de obligatoriske uddannelseselementer: kunden som ud-
gangspunkt samt branche og konkurrenter. Den enkeltes bidrag skal dokumenteres.

10.3 Obligatorisk uddannelseselement 3: Innovation
Gruppevis fremstilling og praesentation af et innovationsprojekt, hvad der skal lgses en praktisk innovations-
opgave.
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10.4 Obligatorisk uddannelseselement 4: Videnskabsteori og metode

En individuel skriftlig synopsis, som danner baggrund for en mundtlig individuel eksamen. Den studerende
skal i en skriftlig synopsis analysere og reflektere over dataindsamling og anvendt metodik i semesterprojek-
tet.

10.5 Semesterprojekt 1. semester

Pa 1. semester arbejdes med et semesterprojekt Virksomhedens salgsgrundlag for en ekstern opdragsgiver.
Projektet udarbejdes i grupper, hvor den enkeltes bidrag signeres. Projektet skal bestds og bedgmmes af
institutionen.

10.6 Obligatorisk uddannelseselement 5: Udvikling af salgsgrundlaget
Der udarbejdes som afslutning p& uddannelseselementet en obligatorisk opgave pa tvaers af fagene. Indivi-
duel opgave.

10.7 Obligatorisk uddannelseselement 6: Det taktiske og operationelle salg
Der gennemfares som afslutning pa uddannelseselementet et rollespil, hvor den studerende fx skal lgse
salgs — og HR opgaver.

10.8 Obligatorisk uddannelseselement 7: Implementering og opfalgning
Der fremstilles et gruppeprojekt, hvor den enkeltes bidrag kan dokumenteres, med opstilling af et balanced
scorecard for en virksomhed/organisation.

10.9 Semesterprojekt 2. semester

Pa 2. semester arbejdes med et semesterprojekt, hvor de studerende skal arbejde med forretningsudvikling i
et internationalt perspektiv for en relevant ekstern opdragsgiver. Projektets formalia skal veere godkendt
inden den mundtlige eksamen og den enkeltes bidrag skal dokumenteres.

Forudsaetningskrav for 1. eksterne er, at alle prgverne omtalt i 10.1, 10.2, 10.3 og 10.5 er godkendt.
Forudsaetningskrav for 2. eksterne er, at alle prgverne omtalt i 10.6 — 10.9 et godkendt.

Forudsaetningskrav for deltagelse i eksamen i virksomhedspraktikken er, at der pa forhand er udarbejdet, og
afleveret en rapport og en logbog, som daekker hele praktikperioden

10.10
Bachelorprojekt
Bachelorprojektet udarbejdes som hovedregel individuelt. Men hvis fx flere studerende er i praktik i den

samme virksomhed, kan det tale for at udarbejde et feelles bachelorprojekt. | sa fald skal det klart fremga af
projektet, hvem der har lavet hvilke dele.

Ved Igsningen af den opstillede problemstilling er det vigtigt, at den studerende kan anvende centrale teorier
og metoder. Derudover skal bachelorprojektet inddrage empirisk materiale til lasning af den konkrete pro-
blemstilling.

Uddannelsesinstitutionen udarbejder neermere retningslinjer med de formelle krav til projektet. Retningslin-
jerne udleveres til de studerende i god tid inden bachelorprojektet pdbegyndes.

11 Anvendte undervisnings- og arbejdsformer

11.1

Malrettet leering
Uddannelsen bestar af 3 semestre, der tilsammen giver professionsbacheloren den malsatte kompetence-
profil.
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Samtidig udgar hvert semester et samlet og afgraenset laeringsforlgb med egen udprgvning. Det er sdledes
muligt for en studerende at erstatte et semester med en dokumenteret aekvivalerende laering og udprgvning
fra en anden dansk eller udenlandsk institution.

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

Den studerende skal gennem uddannelsen desuden leere at identificere og daekke egne leeringsbehov samt
seette sig i stand til at indga fleksibelt, malrettet og handlekraftig i personlige og komplekse tveerkulturelle
relationer - bade i forhold til kunder og samarbejdspartnere og i forhold til kolleger og ledere — i og uden for
landets graenser.

De obligatoriske uddannelseselementer afspejler professionens kernefunktioner i praksis. 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 obligatorisk uddannelseselementer for en starre fordybelse.

De to farste semestre afsluttes hvert med et semesterprojekt defineret af eksterne relevante opdragsgivere.

Virksomhedspraktikken har til formal at give den studerende mulighed for at afpreve de farste to semestres
leeringsudbytte pa professionens problemstillinger i praksis. Praktikken skal saledes forega i en for professi-
onen relevant virksomhed og jobfunktion.

Det afsluttende bachelorprojekt foregar ligeledes i en for professionen relevant virksomhed og funktion, og
den studerende skal her i praksis dokumentere sit samlede leeringsudbytte pa lgsning af en afgreenset 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.

Sikring af undervisningens kvalitet gennem relationer, forsknings- og udviklingsprojekter.

Erhvervsakademiuddannelserne er baseret pa nyeste viden gennem arbejde med forsknings- og udvikling i
teet samarbejde med erhvervslivet. Dette arbejde har til formal at styrke undervisningen og sikre en fortsat
hgj faglighed, praksisnaerhed og relevans pa de forskellige uddannelser.

Erhvervsakademiuddannelserne fokuserer pa anvendt forskning -og udvikling, og i den forbindelse arbejdes
med videnomsaetning i relation til de studerende pa samtlige EAMV’s uddannelser og i relation til de virk-
somheder, erhverv og brancher, som EAMV's uddannelser retter sig imod. Forsknings- og udviklingsarbejdet
sker desuden i et samspil med andre vidensinstitutioner, som f.eks. universiteter. | relation til undervisningen
arbejdes med evidens, saledes at undervisningen baseres pa den bedste tilgeengelige viden og praksisnaer-
hed.

Saledes tilstraebes det, at undervisningen til stadighed inddrager nyeste viden med relevans for den stude-
rende og for de aftagende virksomheder. P& hvert semester arbejdes der med eksempler og projektopgaver
fra erhvervslivet, og hvor det er hensigtsmeessigt inviteres oplaegsholdere fra erhvervslivet, ligesom der i
visse tilfeelde arrangeres virksomhedsbesgg. P4 den made sikrer EAMV en undervisning med taet tilknytning
til aktuel og ny viden meget taet pa praksis.

Pa EAMV er der fokus p& en fortsat kapacitetsopbygning rettet mod at kvalificere undervisningen. Der arbej-
des malrettet med udvikling af undervisernes paedagogiske og faglige kompetencer, sa de pa bedst mulige
vis kan lede de studerendes leeringsprocesser.

EAMV deltager i erhvervsakademisektorens udviklingsarbejde inden for forsknings- og udviklingsomradet,
og bidrager pa den made til sektorens udvikling samtidig med, at vi kan traekke de gvrige erhvervsakademi-
ers viden og kompetencer.

InnoCamp pa EAMV
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Formaélet med InnoCamp er at arbejde med kreative processer, for der i gennem at styrke den studerendes
innovative kompetencer. Deltagerne arbejder intensivt i tvaerfaglige grupper inden for en begraenset tids-
ramme pa 1 dage.

Det er malet, at de studerende skal treenes i at arbejde tvaerfagligt og l@se en konkret opgave i grupper un-
der et stort tidspres. De bliver endvidere treenet i at generere nye idéer og arbejde med innovative lgsninger
pa de stillede problemer. Et andet vigtigt delmal er at treene de studerende i lave en praesentation.

Eksterne deltagere, f.eks. erhvervsledere og eksperter deltager pa forskellig vis med indleeg og dommerbe-
demmelser. Der stilles konkrete opgaver og problemer til hver gruppe. Det hele foregar i en samarbejdsori-
enteret og livlig atmosfeere, hvor deltagerne arbejder under tidspres.

Underviserne deltager som facilitatorer. Deres hovedopgave er at lede grupperne gennem arbejdsprocessen
- herunder at motivere grupperne til at lgse opgaven i et konstruktivt ligeveerdigt samarbejde.

11.2 Praksisneer leering

Gennem deltagelse i kvalitets- og udviklingsarbejde samt involvering i virksomhedsnetveaerk og vidennetvaerk
med aftagere og forskningsinstitutioner opnar underviserne indsigt i og viden om de nyeste tendenser i er-
hvervet. Erfaringerne inddrages systematisk i undervisningen.

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

11.3 Leeringsmetode og -struktur

Leeringen i uddannelsens fgrste to semestre er bygget op omkring obligatoriske uddannelseselementer,
der knytter sig til hovedtemaerne Virksomhedens salgsgrundlag, metode og videnskabsteori, Forret-
ningsudvikling i et internationalt perspektiv samt det valgfri emne.

Den faglige tilgang til de obligatoriske uddannelseselementer sker fra de for professionen traditionelle
fagdiscipliner, men det er kerneomraderne og de obligatoriske uddannelseselementer, som er styrende
for leeringsprocessen.

Dermed sikres en holistisk og tveerfaglig indgangsvinkel pa de i praksis komplekse problemstillinger,
som kendetegner professionen. Undervisningen tilrettelaegges saledes med udgangspunkt i disse pro-
blemstillinger og vil i hgj grad bygge pa empiri, cases og best practice fra de virksomheder, som uddan-
nelsen samarbejder med.

Der laegges ligeledes veegt pd, at uddannelsens undervisere har praktisk erfaring inden for professionen

og indgar i netveerk for videndeling med savel praksismiljger som forskningsmiljger inden for professio-
nens faglige felt.

Undervisningen gennemfares ved anvendelse af foreleesninger, holdundervisning, gvelsesraekker, prae-
sentationer, cases, seminarer og projekter samt virksomhedsophold.

| undervisningen inddrages den nyeste viden og resultater fra nationale og internationale forsknings-,
forsggs- og udviklingsarbejder fra de discipliner, som knytter sig til professionen.

It indgér som redskab, paedagogisk metode og til informationsformidling.

12 Merit
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12.1 Meritoverfarsel

Institutionen kan godkende, at bestdede uddannelseselementer eller dele heraf bestdet ved en anden institu-
tion, aekvivalerer tilsvarende uddannelseselementer eller dele heraf i naerveerende studieordning. Hvis det
pageeldende uddannelseselement er bedgmt efter 7-trins-skalaen ved den institution, hvor praven er aflagt,
og aekvivalerer et helt kerneomrade i neerveerende studieordning, overfgres karakteren. | alle andre tilfaelde
overfares bedgmmelsen som "bestaet" og indgar ikke i beregning af karaktergennemsnittet.

Institutionen kan godkende, at bestdede uddannelseselementer fra en anden dansk eller udenlandsk videre-
gaende uddannelse traeder i stedet for uddannelseselementer, der er omfattet af denne studieordning. Ved
godkendelse heraf anses uddannelseselementet for gennemfart, hvis det er bestaet efter reglerne om den
pageeldende uddannelse. Bedemmelsen overfgres som "bestaet".

12.2 Meritstuderende

Institutionen kan godkende, at studerende fra andre videregdende uddannelser faglger dele af uddannelsen
og afleegger prave efter gaeldende retningslinjer. Det er en forudseetning, at det er et godkendt led i deres
egen uddannelse.

13 Madepligt

Studieaktivitet
Det er den studerendes eget ansvar at veere studieaktiv. Studieaktivitet bestar pA EAMV i at felge de plan-
lagte undervisnings og projektforlgb samt aflevere de skriftlige opgaver, der stilles krav om pa studiet.

For at du kan indstilles til eksamen, kraeves det, at du deltager i de planlagte undervisnings- og projektforlgb
og har afleveret og faet godkendt de stillede skriftlige arbejder samt deltager i de mundtlige overhgringer, der
er planlagt pa uddannelsen. Med skriftlige arbejder menes: Projekter, rapporter, obligatoriske opgaver,
bundne forudsaetninger m.m. De skriftlige arbejder afleveres i den af underviserne forlangte standard og
omfang, og til de fastsatte tidspunkter. Du har selv ansvaret for opbevaringen af dine opgaver pa EAMV og
hjemme, bortset fra de perioder, hvor de er afleveret til bedgmmelse.

Skriftlige arbejder skal afleveres senest pa det aftalte tidspunkt. Opgaver, der afleveres for sent, vil uden
forudgaende aftale ikke blive rettet/bedgmt.

Hvis underviserne vurderer, at du ikke er studieaktiv, sender EAMV en skriftlig meddelelse til dig om den
konstaterede manglende studieaktivitet og du indkaldes til en samtale. Ved fortsat manglende studieaktivitet,
og efter at EAMV har udfoldet rimelige bestraebelser pa at gare opmaerksom pa dette forhold, kan EAMV
betragte dig som udmeldt.

EAMV giver 2 skriftige meddelelser om manglende studieaktivitet.

Krav til eksaminer og praktik

Der er - som tidligere naevnt - pa studiet en raekke obligatoriske aktiviteter, som du skal deltage i og best3,
for du kan indstille dig til eksamen.

Krav for 1. arspreve:

e InnoCamp
e Aflevering af bundne forudsatninger, obligatoriske opgaver, projekter, prgveeksaminer m.v.

Krav til at indga i praktikforlgb:

e Projekter, bundne forudsatninger, obligatoriske opgaver pa forudgaende semester ( 2. semester
pa PB ihm), projekter, prgveeksaminer m.v.

Krav praktikeksamen:
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e Gennemfgrt praktikophold
o Aflevering af praktiklogbog, synopsis m.v.

Krav afsluttende eksamensprojekt:

e Alle forudgdende obligatoriske aktiviteter er gennemfgrt og bestaet.

Alle obligatoriske aktiviteter, som er naevnt ovenfor, skal bestas i hgjst to forsgg, for at du kan indstille dig
til eksaminer og praktik.

Plagiatkontrol

Alle eksamensprojekter bliver kontrolleret for plagiat/afskrift fra Internettet, faglitteratur og tidlige-
re afleverede opgaver fra EAMV og andre uddannelsesinstitutioner. Ved konstateret plagiat/afskrift
vil projektet blive afvist.

14 Engelsksproget undervisning og undervisningsmaterialer

Uddannelsens internationale dimension betyder, at meget undervisningsmateriale, cases, dele af undervis-
ning, skriftlige projekter og fremlaeggelser m.v. vil veere pa engelsk.

Det kraever, at den studerende har opnaet kompetencer i skriftlig og mundtlig engelsk svarende til dimitten-
der pa Markedsfaringsgkonomuddannelsen.

15 Dispensationsregler

Erhvervsakademiet kan, nar det findes begrundet i useedvanlige forhold, dispensere fra de regler i studie-
ordningen, der alene er fastsat af institutionen.

16 Ikrafttreedelsesbestemmelser

Studieordning traeder i kraft med virkning for studerende, der pabegynder studiet pr. 1. september 2014.
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MidtVest

Bilag A: Uddannelsens faglige indhold og mal for laeringsudbytte

1. semester - Virksomhedens salgsgrundlag (30 ECTS)

Obligatorisk
uddannelses-
element

Salg/Markeds-
foring

SCM

Ledelse/Orga-
nisation

Jura

Okonomi

Kunden som
udgangs-
punkt

(15 ETCS)

En analyse af nuvaerende
og potentielle kunder,
deres strategiske situati-

on, behov og snsker m.v.

som grundlag for en vur-
dering af virksomhedens
samlede indsatsomrader

Vurdering af egen forret-
ningsmodel og kompe-
tencer

Relationsparameter ana-
lyser

Analyse af effektivitet i
virksomhedens supply
chain med henblik pa
fastleggelse af virksom-
hedens kernekompeten-
cer og evne til at dekke
kundernes behov

Vurdering af valg af geo-
grafisk placering af pro-
duktionsfaciliteter, lager-
lokationer og planlaeg-
ningsfunktion, herunder
partnerskaber og out-
sourcing.

Virksomhedens strategi-
ske grundlag og fokus

Salgsfunktionens organi-
sering strategisk, taktisk
0g operationelt

Organisatorisk analyse af
salgsteam og kebscenter
i forhold til salgsopgaven

Salgsfunktionens relatio-
ner til andre funktioner,
herunder samarbejds-
partnere

Kompetenceanalyse

Reglerne for international
aftaleindgaelse og inter-
nationale salg af varer og
tjenesteydelser

De forskellige distributi-
onsformer, salgs- og le-
veringsbetingelser, sik-
ring af kebesummen
samt ansattelsesretlige
klausuler

Reglerne for international
aftaleindgaelse og inter-
nationale salg af varer og
tjenesteydelser

International konflikt-
handtering

Salgets gkono-
mi/finansielle grundlag
Activity Based Costing

Kundernes lansomhed
samt kreditvurdering

Viden

Den studerende skal:

¢ have kendskab til
og kunne forsta
relevante teorier
og modeller til
analyse af virk-
somhedens kom-
petencer, kunde-
grundlag, udvik-
ling af kundepor-

Den studerende skal:

e kunne forsta prak-
tiske internationa-

le eksempler i
sammenhang

med gaxldende te-

ori pa omradet

Den studerende skal:

e have kendskab til
generelle strategi-
ske indfaldsvink-
ler og modeller
inden for struktu-
rering og organi-
sering af salget,
kompetencevur-
dering, kundens

Den studerende skal:

e have kendskab til
anvendelsen af
ansattelsesretlige
klausuler i forbin-
delse med ansat-
telser i eksport-
lande og kend-
skab til EU s reg-

Den studerende skal:

e kunne forsta vaerk-
tajer for vurdering af
kundeportefgljen
omkring lgnsomhed,
engagement og
kreditgivning
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tefeljen samt lan-
somhedsvurderin-
ger

e have viden om og
forstaelse for re-
levante modeller
og teorier om for-
retningsmodeller
med udgangs-
punkt i salget

organisering, vur-
dering af imple-
menteringsevne
og relationer til
andre funktioner
og partnere.

ler for udstatione-
ring, ansattelses-
beviser og social
sikring

¢ have kendskab
EU s domsforord-
ning og til forskel-
lige internationale
konfliktlgsnings-
metoder, herun-
der:

Varnetingsreglerne
Fordele og ulemper ved
domstolsafgerelser set i
forhold til voldgift og
mediation/magling

¢ have kendskab til
EU servicedirektiv

Ferdigheder

Den studerende skal:

e kunne vurdere kun-
degrundlaget samt
den enkelte kunde i
relation til virksom-
hedens og salgets
kompetencer og for-
retningsmodel.

e kunne analysere og
vurdere de relationer,
der er mellem kun-
den og virksomheden

e kunne vurdere kun-
dens lensomhed og
forventede fremtidige

Den studerende skal:

e kunne analysere
og vurdere en in-
ternationalt foku-
seret virksomheds
valg af Supply
Chain med ind-
dragelse af rele-
vant teori pa om-
radet. Denne ana-
lyse skal fokusere
pa sammenhang
med:

e kundesegmente-
ring

Den studerende skal:

e kunne analysere
og foretage en
vurdering af virk-
somhedens stra-
tegiske position

e med udgangs-
punkt i kunden
kunne analysere
og vurdere orga-
niseringen af sal-
get herunder

e relationer til an-
dre funktioner i
virksomheden

Den studerende skal:

e kunne vurdere
forskellige meto-
der til sikring af
kgbesummen i
forbindelse med

eksport, herunder:

Brug af leveringsklau-
suler

Remburs
Eksportkreditord-
ninger

Forskellige typer af

Den studerende skal:

e veere i stand til at gen-
nemfgre en gkonomisk
analyse, vurdering og
prioritering af en kun-
deportefalje.
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indtjeningspotentiale
og kunne vurdere re-
levansen af enten en
ressourcebaseret el-

ler en markedsorien-
teret indgangsvinkel.

udvikling af
partnerskaber i
SC

sikring af kunde-
tilfredshed og
kvalitetsoplev-
else i SC-
leverance til
kunderne

e analyse af salgs-
organiseringen
e ud fra kundeana-
lysen kunne ana-
lysere og vurdere
kompetencer-
ne/kravet i salgs-
afdelingen

bankgarantier
Faktore-
ring/Forfaitering,
Ejendomsforbehold

Kompetencer

Den studerende skal:

e kunne inddrage
relevante data til
vurderingen af
virksomhedens
kundepleje- og
kundeudviklings-
struktur

e kunneindgai
tvaergaende teams
i forbindelse med
virksomhedens
arbejde med vur-
dering af kunde-
grundlaget

Den studerende skal:

e vurdere virksomhe-

dens kompetencer og
evne til at matche
kundernes forvent-
ninger til salgsfunkti-
onen

Den studerende skal:

e kunne anvende
reglerne om de
forskellige distri-
butionsformer i
en analyse med
henblik pa valg af
distributionsform
i forbindelse med
eksport, herunder
sarligt:

Direkte salg

Handelsagenter

Salg gennem filialer
Salg gennem datter-
selskaber
Franchising

Joint venture og stra-
tegiske samarbejder
E-handel

e kunne analysere
og vurdere
spergsmal i rela-

Den studerende skal:

e kunne lave be-
slutningsgrundlag
som stgtte for en
gkonomisk vurde-
ring af kunde-
grundlaget
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tion til internatio-
nal handel med
varer og tjeneste-
ydelser, herunder
sarligt

Lovvalgsregler
Regler for aftaleind-
gaelse internationalt
med hovedvagt pa
Den internationale
kebelov (CISG), og de
danske /nordiske for-
behold

Behov for og konse-
kvenser af internatio-
nale salgs- og leve-
ringsbetingelser
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Obligatorisk

Salg/Markeds-

SCM

Ledelse/Orga-

Jura

Okonomi/

uddannelses- : . .

element foring nisation

Branche og Komplekse konkurrence- | Benchmarking af virk- Etik og socialt ansvar Regulering af konkur- En analyse og vurdering

Konkurrenter former somhedens Supply Chain | inkl. Corporate Social renceforhold af de internationale gko-

(5 ECTS) Responsibility nomiske omverdensfor-
Konkurrentanalyse hold
Klyngedannelse Finansiel og skonomisk

benchmarking

Benchmarking

Viden Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal:

- kunne forholde sig til

og inddrage relevan-

te teorier og model-
ler om konkurrence-
situationen pa mar-
kedet

- kunne foretage identi-

fikation og analyse
af specifikke kon-
kurrenter

- have viden om for-
skellige benchmar-
king modeller

e have viden om
grundlaeggende
benchmarkingte-
ori og modeller
inden for Supply
Chain Manage-
ment

e have viden om virk-
somhedsetik og

Corporate Social Re-

sponsibility

e have kendskab til

international konkur-

renceret med hoved-
vagten lagt pa EU s
konkurrenceregler

¢ have kendskab til
ICC’s kodeks om
markedsfaring

¢ have grundlag-
gende kendskab
til globaliserin-
gens gkonomiske
virkninger

e have forstaelse
for de internatio-
nale handelsflow
pa omradet

e kunne forsta
gkono-
misk/finansiel
benchmarking
teori til sammen-
ligninger inden-
for en branche

Feerdigheder

Den studerende skal:
e kunne analysere og
vurdere virksomhe-

dens konkurrencesi-

Den studerende skal:

e kunne inddrage rele-
vante teorier og mo-
deller i forbindelse

Den studerende skal:
e forsta virksomhe-

dens etiske dimensi-

on

Den studerende skal:

e kunne bench-

marke en virk-
somhed overfor
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MidtVest

tuation som grund-
lag for udarbejdel-
sen af virksomhe-
dens parameterind-
sats med fokus pa
salgsindsatsen. |
denne forbindelse
skal den studerende
kunne benchmarke
virksomheden over
for savel branchen
som konkrete kon-
kurrenter pa savel
det strategiske, tak-
tiske og operationel-
le omradeui

med benchmarking
af en internationalt
orienteret mellem-
stor virksomheds
Supply Chain

en konkurrent el-
ler branchen med
inddragelse af re-
levant skonomisk
teori

Kompetencer

Den studerende skal:

e kunneindgai
virksomhedens
arbejde med
marketing intelli-
gence med fokus
pa indsamling og
vurdering af in-
formation om
konkurrencesitu-
ationen pa mar-
kedet

Den studerende skal:

e kunne vurdere og
identificere for-
bedringsomrader
i virksomhedens
Supply Chain pa
baggrund af en
benchmarking.

Den studerende skal:

kunne vurdere
om en markeds-
feringsforan-
staltning er i
overensstemmel-
se med EU "s reg-
ler for vildleden-
de og sammen-
lignende reklame

Den studerende skal:

kunne handtere
en gkonomisk
vurdering af de
eksterne pavirk-
ninger fra bade
branchen og in-
ternationale for-
hold for en virk-
somhed
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le'('gztg' Salg/Markeds- | SCM Ledelse/Orga- | Jura @konomi
risk uddan- - - .
nelsesele- | 1Oring nisation
ment
Innovation Vakstanalyse Konsekvenser af innova- | Vurdering af den inno- International/EU Imma- Projekt styring og male-
(5 ECTS) tion for virksomhedens | vative platform, samt terialret system
Produkt- og konceptud- | Supply Chain virksomhedens innova-
viklingsstra-tegi og pro- tive processer og driv-
cesser kraefter.
Viden Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal:
e have forstaelse for | e forsta vaesentlige e forsta teori om virk- | ¢ have kendskab til e forsta skonomisk
relevante modeller implikationer for somhedens innova- reglerne om beskyt- teori omkring pro-
til vurdering af wrksom_hede_ns Sup- tive platform, kreati- telse af immaterielle jekt_styring 0og vur-
vaekst- og udvik- ply Chain af innova- ve processer samt rettigheder interna- dering
lingsmuligheder tive projekter vaerdibaseret ledelse )
e have viden om for- t'on"’_‘" herunder
skellige modeller til sarligt:
strategisk handte- )
ring af produkt- og Internationalt patent
konceptudviklings- EU-varemaerker
processer i virksom- Internationale vare-
heden maerker
Feerdighe- Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal:
der e kunne anvende re- e kunne anvende re- e vareistand til at e kunne analysere de

levante modeller til
gennemforelse af
produkt- og kon-
ceptudvikling i virk-
somheden

levante metoder og
modeller til udvik-
ling af lasninger for
virksomhedens
Supply Chain i for-
bindelse med inno-
vative projekter

vurdere salgsorga-
nisatio-nens innova-
tive struktu-
rer/processer og
drivkraefter

skonomiske konse-
kvenser af en given
innovationspolitik
for en virksomhed
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Kompeten-
cer

Den studerende skal:

e kunne indga i virk-
somhedens arbejde med
at planlagge og gen-
nemfgre produkt- og
konceptudvikling

Den studerende skal:

e kunneindgai
tvargaende te-
ams med henblik
pa lasning af ud-
fordringer i virk-
somhedens Sup-
ply Chain i for-
bindelse med
implementering
af innovative
projekter

Den studerende skal:

e kunne vurdere
en virksomheds
innovative ud-
gangspunkt

Den studerende skal:

e kunne definere
Key Performance
Indikatorer for
virksomhedens
innovative arbej-
de i forbindelse
med salgsarbej-
det
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2. Semester - Forretningsudvikling i et Internationalt perspektiv

MidtVest

Obligatorisk | Salg/Markedsfaring SCM Org/ledelse Jura @konomi
uddannel-
seselement
Udvikling af | Udvikling af salgsstrate- | Udvikling af interna- | Organisationsudvik- Strategic behaviour and
salgsgrund- | gier og salgsplaner i et tionale strategier for | ling og forandrings- game theory
laget internationalt perspek- virksomhedens Sup- ledelse Economic value Added
(10 ECTS) tiv. ply Chain til at un- and Weighted Average
derstotte salgsstrate- | Implemeteringskraft Costs of Capital
Udvikling af CRM- gier og planer (WACC)
strategier fra tiltraekning Personlig udvikling, Forecasting models
af nye kunder til fast- herunder selvledelse
holdelse og udvikling af og stresshandtering
eksisterende kunder.
Herunder Teambuilding
key account manage-
ment (KAM) og global Kompetenceudvik-
account management lingsplaner
(GAM)
Ledelse af partner-
Prisstrategi skaber
Distributionsstrategi
Promotionstrategi
Produktstrategi
Viden Den studerende skal: Den studerende skal: | Den studerende skal: Den studerende skal:

e have forstaelse for
og kunne reflektere over
centrale teorier og mo-
deller til udvikling af
virksomhedens salgs-
strategier og salgsplaner
baseret pa bade en rela-
tions og en transaktions
tilgang

forsta de teo-
retiske vaerk-
tajer i relation
til virksomhe-
dens Supply
Chain til ud-
vikling af en
international
salgs- og ope-
rationplan

have en gene-
rel og bred
viden omkring
de ledelses-
massige teo-
rier, der kan
stgtte op om-
kring udvik-
ling af virk-
somhe-dens
salgsgrund-

o forsta de grund-
lzggende modeller og
deres anvendelse
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MidtVest

lag, herunder
udvikling af
kompetence-
planer, part-
nerskaber og
salgsteamet
kunne vurde-
re salgsafde-
lingens im-
plemente-
ringskraft i
forbindelse
med tiltag pa
det salgs-
massige om-
rade

Ferdigheder

Den studerende skal:
e kunne udvikle,

vurdere og im-
plementere
salgsstrategier
og salgsplaner
for forskellige
virksomhedsty-
per (branche,
storrelse, inter-
nationali-
seringsgrad, res-
sourcer m.m.)

e kunne udvikle og
tilpasse virksom-
hedens hand-
lingsparametre til

Den studerende skal:

kunne ind-
samle rele-
vante data for
vurderingen
og udviklin-
gen af plan
for virksom-
he-dens Sup-
ply Chain

Den studerende skal:

kunne identi-
ficere udvik-
lingsom-rader
i salgsorgani-
sationen, her-
under interna-
tionale agen-
ter

kunne udvikle
kompetence-
planer for
salgsteamet,
herunder selv-
ledelse og
stresshandte-
ring

Den studerende skal:
e kunne anvende

den lzerte teori i
forbindelse med
vurderingen af
alternative
salgsplaner
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MidtVest

den enkelte kun-
de

e kunne begrunde

og formidle de
valgte strategier i
en salgsplan til
relevante inte-
ressenter

e kunne udar-
bejde en plan
for organisa-
tionens udvik-
ling i henhold
til virksomhe-
dens kultur-
og verdiele-
menter

Kompetencer

Den studerende skal:

kunne handtere og
lede/styre udvikling
af salgsstrategien
med udgangspunkt i
forskellige komplek-
se situationer og ved
inddragelse af rele-
vante interessenter
kunne identificere
egne laerings- og ud-
vikingsbehov i for-
hold til salgets plan-
legning.

Den studerende skal:
e kunne sikre

inddragelse af
teorier og me-
toder for virk-
somhedens

Supply plan

Den studerende skal:

e vurdere og
udvikle virk-
somhed-ens
evne til at im-
plementere
salgsopgaven

e udvikle en or-
ganisatorisk
handleplan
som sikrer
implemen-
tering af
salgsplanen.

e veareistand
til at identifi-
cere og op-

bygge person-

lige netvaerk

e kunne hand-
tere og udvik-

Den studerende skal:
e kunne udvikle

det gkonomiske
grundlag for en
salgsstrategi i
en praktisk
sammenhang
for en konkret
virksomhed
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MidtVest
le lasninger
omkring
komplekse si-
tuationer in-
denfor inter-
nationale
partnerskaber
2. Semester - Forretningsudvikling i et internationalt perspektiv:
Obligatorisk | Salg/Markedsfaring SCM Org/ledelse Jura @konomi
uddannel-
seselement
Det taktiske | Implementering af Koordinering og Rekruttering og ud- Activity Based Costing
og operatio- salgsstrategier og salgs- | samarbejde i virk- valgelse af salgsper- og vaerdikaedeopti-
nelle salg planer somhedens Supply sonale mering
(5 ECTS) Chain Foreign currency and
Relationsparameter Incitamentsstrategier option theory
Produktparameter Udarbejdelse af back-
Kundeparameter up planer Coaching
Konflikthandtering
Ledelse af salgsfunk-
tionen, herunder
stresshandtering
Viden Den studerende skal: Den studerende skal: | Den studerende skal: Den studerende skal:

e have viden og for-
staelse for teorier og

modeller der understat-
ter og udvikler det takti-
ske & operationelle salg

e have grundlaeg-
gende forstaelse for
problemstillinger,
teori og modeller i
virksomhedens Sup-
ply Chain, som knyt-
ter sig til leverance i

e have viden
om og forsta-
else for for-
skellige me-
toder til re-
kruttering af
salgspersona-

forsta grundlaeggende
teori og modeller pa
omradet
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Obligatorisk | Salg/Markedsfaring SCM Org/ledelse Jura @konomi
uddannel-
seselement
forhold til efter- le

sporgsel

e kunne forsta
og reflektere

over forskelli-

ge motivati-
onsteoriers
betydning for
udarbejdelse
af incita-
mentsstrate-
gier

e have viden
om og forsta-
else for for-
skellige kon-
fliktstile og
konfliktlgs-
ningsmulig-
heder

e have viden
om situati-
onsbestemt
ledelse i
salgsfunktio-
nen

Ferdigheder

Den studerende skal:
e kunne valge og
anvende teorier

og modeller til

Den studerende skal:
e kunne vurde-
re og anvende
metoder og

Den studerende skal:
e udarbejde
forslag til

rekrutterings-

Den studerende skal:
e kunne anvende
den laerte teori
pa konkrete in-
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MidtVest
Obligatorisk | Salg/Markedsfaring SCM Org/ledelse Jura @konomi
uddannel-
seselement
udfarelse af det redskaber for plan ternationale
taktiske og ope- virksomhe- e udarbejde salgsopgaver
rationelle salg dens Supply strategier til
baseret pa den Chain til at motivation af
valgte salgsstra- optimere salgspersona-
tegi supply chain i let
forhold til det e have forstael-
forventede se for coachi-
salg ngens rele-
vans i forhold
til salgsper-
sonalet
e udarbejde
forslag til
konflikthand-
tering i virk-
somheden
e forstaelse for
situationsbe-
stemt ledelse
i salgsorgani-
sationen
Kompetencer | Den studerende skal: Den studerende skal: | Den studerende skal: Den studerende skal:
e kunne indga i salgs- e kunne identi- e kunne hand- e kunne vurdere
arbejdet i en virk- ficere pro- tere og udvik- de gkonomiske
somhed pa taktisk blemstillinger le lasninger konsekvenser af
0og operationelt ni- og lasninger i omkring en given inter-
veau. virksomhe- komplekse si- national salgs-
dens Supply tuationer in- indsats inkl. ri-
Chain til sik- denfor inter- siko-vurdering
ring af leve- hational og begransning
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rancer i for-
hold til efter-
sporgsel

salgsledelse

49




Erhvervsakademi

MidtVest

2. Semester - Forretningsudvikling i et internationalt perspektiv:

Obligatorisk | Salg/Markedsfaring SCM Org/ledelse Jura @konomi
uddannel-
seselement
Implemen- Kundeopfalgnings- Maling af effektivitet i | Evaluering af salgs- Balanced Score Card
tering og vaerktgjer indenfor mar- | virksomhedens Sup- funktionens indsats, Variance analysis
opfalgning keting og salg ply Chain herunder personlige,
(5 ECTS) faglige, kulturelle og
CRM software sociale kompetencer
Balanced scorecard Udarbejde medarbej-
dertilfredshedsanaly-
se,
Viden Den studerende skal: Den studerende skal: | Den studerende skal: Den studerende skal:

e have viden om
vaerktajer og

modeller til kun-

deopfelgning i

salgs og marke-

tingarbejdet

e have viden
om og forsta-
else for veerk-
tajer til ma-
ling af effekti-
vitet i virk-
somhedens
Supply Chain

e have viden
om og forsta-

else for veerk-

tajer til ma-
ling af med-
arbejdertil-
fredshed og
kriterier for
evaluering af
salgsfunktio-
nens indsats

e have forstaelse
for de generelle
teorier og deres
anvendelse i det
danske er-
hvervsliv

Ferdigheder

Den studerende skal:
e kunne vurdere

parameter ind-
satsen overfor
virksomhedens
kunder generelt
og den enkelte
kunde specifikt
og kunne give

Den studerende skal:
e kunne udar-

bejde en plan
for maling af
effektivitet i
virksomhe-
dens Supply
Chain

Den studerende skal:

e kunne foreta-
ge en maling
af salgsind-

satsen - efter-

falgende
fremkomme
med hand-
lingsforslag

Den studerende skal:
e kunne opstille

et balanced
Scorecard for
en salgsfunkti-
on og salgsom-
rade samt for-
slag til opfelg-
ning
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forslag til even-
tuelle &ndringer
i strategi og ind-
sats

baseret pa
maleresulta-
terne

Kompetencer

Den studerende skal:

e kunne indga i arbej-
det med at vurdere
virksomhedens
overordnede strate-
gi, samt taktiske og
operationelle indsats
i forbindelse med
salgsarbejdet over
for kunderne.

e kunne indga i tveer-
gaende teams i for-
bindelse med virk-
somhedens arbejde
med marketing intel-
ligence med ud-
gangspunkt i kunden

e | denne forbindelse
skal den studerende
kunne identificere
egne leringsbehov
for at kunne udvikle
og vedligeholde rele-
vante kompetencer
til dette arbejde

Den studerende skal:

e kunne indga en
dialog med salgs-
funktionen om
optimering af
virksomhedens
samlede salgs-
indsats ud fra et
perspektiv om
optimal udnyttel-
se af Supply
Chain’en

Den studerende skal:

e kunne udvikle og
gennemfgre en
evaluering af per-
sonlige, faglige,
kulturelle, sociale
kompetencer og
medarbejdertil-
fredshed

Den studerende skal:
e kunne lave sit

eget balanced
Scorecard i
sammenhang
med en virk-
somheds over-
ordnede strate-
gi og plan, og
sikre labende
opfalgning

o1




Erhvervsakademi

MidtVest

Bilag B Skematisk oversigt over professionsbachelor i international handel og mar-
kedsfaring 90 ECTS inkl. obligatoriske aktiviteter med deltagelsespligt

Kerneomrade 1 Virksomhedens salgs

rundlag

Obligatorisk uddannelses-
element 1

Obligatorisk uddannel-
seselement 2

Obligatorisk uddannelses-
element 3

Obligatorisk uddannelses-
element 4

Kunden som udgangspunkt Branche og konkurrenter Innovation Metode og videnskabsteori
1. semester 15 ECTS
5 ECTS 5 ECTS 5 ECTS
S0ECTS Obligatorisk opgave Obligatorisk opgave Obligatorisk opgave Obligatorisk opgave
Obligatorisk semesterprojekt
Ekstern skr. 6 timer — 7-trinsskala Mdt. prave Y2 time
Intern — 7-trinsskala
Kerneomrade 2 Forretningsudvikling i et internationalt perspektiv
Obligatorisk uddannelses- Obligatorisk uddannel- Obligatorisk uddannelses- | Valgfrit uddannelseselement
element 5 seselement 6 element 7
Udvikling af salgsgrundlaget Det gennemfgrende salg Opfaelgning Karakter efter 7-trinsskala
2. semester
10 ECTS 10 ECTS
30 ECTS 5 ECTS 5 ECTS
Obligatorisk opgave Obligatorisk opgave Obligatorisk opgave Intern eksamen
Obligatorisk semesterprojekt
Ekstern mdtl. 1/2 time — 7-trinsskala
Virksomhedspraktik Bachelorprojekt
3. semester 15 ECTS 15 ECTS
30 ECTS Evalueringssamtale med udgangspunkt i rapport Som hovedregel individuelt projekt i samarbejde med en virk-

somhed

Intern — Bestaet/ikke Bestaet

Ekstern mdtl. % time, rapport 2/3, mdtl. 1/3 - 7-trinsskala
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