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EMNEBESKRIVELSE 

SST2102 Salgsstrategier  
Studieløpsemne 

1. Grad Bachelor i Markedsføring og salgsledelse 

2. Semester   3. semester 

3. Studiepoeng 7,5 stp. 

4. Emneansvarlig Høyskolelærer Jan Kåre Baumann 

5. Antall timer  36 timer 

6. Læringsutbytte Kunnskap 

Overordnet skal emnet gi studentene økt grunnleggende 

kunnskap, forståelse og kjennskap om emner som strategier, 

salgsstrategier, og virkemidler som CRM 

(Kunderelasjonsledelse) og KAM (Nøkkelkundeledelse).  

Studentene skal etter endt emne være i stand til å: 

 kjenne til sentrale og grunnleggende begreper og teorier 

relatert til strategier, strategisk salgsplanlegging og 

salgsstrategier  

 få forståelse for hvordan man best legger til rette for, 

integrerer, koordinerer og iverksetter strategier og 

salgsstrategier med planer generelt i bedrifter 

 forstå behovet for og viktigheten av kundeorienterte 

salgsstrategier i bedrifter generelt – nasjonalt og 

internasjonalt 

 kjenne godt til alternative salgsstrategier og salgs- 

strategiske posisjoner, som er tilgjengelig for bedrifter, 

ovenfor B2B kunder og B2C kunder  

 ha god kunnskap om CRM som et salgsstrategisk 

virkemiddel 

 ha god kunnskap om KAM som et kundeorientert og 

strategisk B2B virkemiddel 

 

Ferdigheter 

Studentene skal etter endt emne være i stand til å:  

 selvstendig og i gruppe kunne utvikle strategiplaner og 

strategier generelt samt salgsstrategier spesielt. 

 kunne grunnleggende anvende CRM og KAM som og 

virkemidler og styringsverktøy for salgsstrategisk ledelse. 

 

Generell kompetanse 

Studentene skal bli mer bevisst på hvilken rolle strategisk 

planlegging og salgsstrategier spiller i bedriftens verdiskapning 

og inntjening.  

Studentene skal etter endt emne være i stand til å: 
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 bli mer bevisst på salgslederrollens krav om både 

strategisk og taktisk operativ salgskompetanse 

 kunne se sammenhenger og strategiskplanlegging og 

salgsstrategier i et helhetlig perspektiv 

 kunne planlegge salgstrategisk på et grunnleggende nivå 

 

7. Innhold  Strategi: introduksjon om strategi, definisjon av sentrale 

begreper og fenomen, utforming av strategi, 

strategiformulerings- prosessen (strategisk planlegging), 

strategisk analyse, utvikling, alternativer og valg av 

strategier, iverksettelse, evaluering og kontroll av strategi, 

strategisk organisering, sammenhenger mellom over- og 

underordnet plan på strategisk og taktisk operativt nivå, og 

om forretningsmodeller (SBUs strategiske 

forretningsenheter), og nye tilnærming til salgsstrategier, 

 Salgsstrategier: om behovet og viktigheten av tilpassede 

salgsstrategier, strategisk salgsplanlegging i et 

helhetsperspektiv, salgsstrategier på individnivå og 

bedriftsnivå, alternative salgsstrategier og 

salgsstrategiposisjoner tilgjengelig for bedrifter tilpasset B2B 

kunder og B2C kunder  

 CRM – Customer Relationship Management (kunde- 

relasjonsledelse: definisjon, det å bygge relasjoner ved CRM, 

B2C og B2B CRM, CRM planlegging, implementering av 

CRM, og CRM teknologi/verktøy 

 KAM – Key Account Management (nøkkelkundeledelse): 

definisjon, fordeler og farer ved KAM, beslutningskriterier 

KAM satsning, kriterier for nøkkelkundeutvelgelse, oppgaver 

og kompetansekrav, KAM strategi, KAM relasjons- 

utviklingsmodell og relasjonstyper, global 

nøkkelkundeledelse (GAM), relasjonsbygging med 

nøkkelkunder, KAM informasjons- og planleggingssystem, 

planlegging og strategiutvikling an nøkkelkunderelasjoner, 

suksessfaktorer ved KAM 

 

8. Gjennomføring  Gjennomføring av emnet vil bestå av forelesninger, ulike typer 

gruppearbeid, workshops med case med presentasjon. 

Gjesteforelesning med salgsleder fra næringslivet.  

 

9. Samfunns-/ 

      Næringslivkontakt 

 

10. Vurdering Skriftlig individuell tre timers deleksamen. Den teller 60 % av 

helhetlig vurdering. Ingen hjelpemidler tillatt.  

 

Avsluttende hjemmeeksamen/prosjekt inntil 2 uker, som løses i 

gruppe på 2-3 studenter. Den teller 40 % av helhetlig vurdering. 

Alle hjelpemidler tillatt.   
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