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EMNEBESKRIVELSE

SRM?2100 Sales and Revenue Management

1. Studium/studier

Bachelor i Hotelledelse

Bachelor i Reiselivsledelse

Studiedr/semester

2.studiedr - 4.semester

Studiepoeng

30

Emneansvarlig

Hayskoleleerer Henning Friberg

Antall timer

150 timer

Forkunnskaper

Generell studiekompetanse.

N o g MW

Leeringsmal

Kunnskapsmal

Emnet skal gi studentene innsikt og forstaelse i hvordan salg og
Revenue Management er, og hvordan dette kan anvendes i hotell-
og reiselivsnaringen.

Det er et overordnet mal at studentene har kunnskap om hvordan
salg og Revenue Management kan pavirke den gkonomiske
utviklingen til hotell- og reiselivsbedrifter.

Ferdighetsmal

Studentene skal etter endt kurs veere i stand til & planlegge,
malsette og gjennomfare salgsaktiviteter, forsta hvordan Revenue
Management fungerer i hotell- eller reiselivsbedrifter samt besitte
grunnleggende kunnskap om salgsledelse.

Holdningsmal

Studentene skal etter avsluttet emne vare seg bevisst det etiske
ansvaret som utgvelse av salgsledelse og Revenue Management
medfarer, og opptre som en bevisst og ansvarsfull aktgr nar
tilleerte teknikker og metoder benyttes ovenfor medarbeidere og
forbrukere. De skal tilegne seg respekt for forbrukernes

innvendinger og reaksjoner pa dynamisk prising.

8. Innhold

Emnet er delt opp i to hovedomrader:
e Salg og salgsledelse

e Revenue Management
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Salg og salgsledelse omhandler:

Kjepsadferd i forbrukermarkedet, det private industrielle
markedet og i det offentlige markedet
Sammenhengen mellom markedsfaring og salg
Sentrale suksessfaktorer for ett vellykket salgsarbeid
Organisering av salgsarbeid

Salgsprosessen og salgsteknikker

Juridiske forhold knyttet til salg

Rekruttering og utvelgelse

Motivasjon og trening

Organisering av salg

Budsjettering og prognoser

Key Account Management

Revenue Management omhandler:

Revenue Management-prinsipper og modeller
Organisering av Revenue Management avdelingen.
Ansvars- og myndighetsomader til Revenue Manager
Implementering av Revenue Management
Case-studier fra hotell- og reiselivsbransjen
Kvantitetsbasert Revenue Management
Kapasitetskontroll, modeller og metoder

Strategisk prising, teori og modeller

Dynamisk prising

Kundens adferdsmgnstre og respons. Markedsrespons i
forhold til innfgringen av Revenue Management

Kundens innvendinger — priselastisitet

9. Gjennomfering

Den timeplanlagte undervisningen legges opp med forelesninger

og diskusjoner i klassen. Studentene skal i lgpet av emnet

gjennomfare to prosjektoppgaver som ogsa presenteres i klassen.

10. Vurdering

To deleksamener i form av prosjektoppgaver som hver teller

20 % av karakteren i emnet. Prosjektoppgavene gjennomfares i

grupper pa inntil tre studenter.
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Veiledning ved prosjektoppgaver bookes pa lister handtert av
emneansvarlig.

Slutteksamen som er en individuell 3 timers skriftlig eksamen
som teller 60 % av karakteren i emnet. Sparsmal vil kunne bli
trukket fra hele pensum. Studenten skal selvstendig kunne

presentere og drgfte sentral teori fra hele pensum.
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