ERHVERVSAKADEMI AARHUS
RETTELSESBLAD STUDIEORDNING MARKEDSF@RINGS@KONOM 2015

Rettelsesblad til studieordningen for
markedsferingseskonomuddannelsen fra august 2015

Netvarket for uddannelsen har fastlagt falgende indholdsmassige andringer:

Kerneomradet Erhvervsret
Det obligatoriske uddannelseselement Markedsforstaelse
Det obligatoriske uddannelseselement Taktisk og operationel markedsfaring B2C

Andringerne geelder studerende, der pabegynder uddannelsen per august 2016.

Kerneomrade 4: Erhvervsret (s. 12-13 i studieordningen af 2015)

Der er a&ndret i leeringsmalene for kerneomradet.

Kerneomrade 4: Erhvervsret

Omfang: 5 ECTS

Indhold:

Kerneomradet erhvervsret afvikles over to semestre. Malet er, at den studerende
har viden om de overordnede juridiske rammer for godt kebmandsskab. Ligeledes
opna faerdigheder til selvstandigt at udvalge relevant juridisk retsgrundlag og
forholde sig kritisk til anvendeligheden. Samt kompetencen til at vurdere, hvornar
virksomheden har behov for at inddrage juridisk specialistviden.

Laeringsmal:

Viden og forstaelse
Den studerende har viden om og forstaelse for:

Juridisk metode, informationssagning og retskilder herunder disses
indbyrdes hierarki

Reglerne for markedsfgring, e-handel og varemarkebeskyttelse
Reglerne for indsamling og behandling af persondata i relation til
kunderne

Reglerne for aftaleindgaelse, herunder digital aftaleindgaelse, fuldmagt og
ugyldighed

Reglerne for handelskab

Forbrugeraftalelovens regler om forbrugerkgb, herunder regler for
fortrydelsesret

Virksomhedsformer, herunder haeftelse

Grundlaeggende erstatningsbetingelser, arbejdsgiveransvaret,
produktansvarsloven samt det i retspraksis udviklede produktansvar.

Feerdigheder
Den studerende kan:

Vurdere erhvervsjuridiske problemstillinger i relation til:
Markedsfaringsret
Aftaleret
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Kgberet, herunder

» Risikoovergang

= Levering

» Ejendomsforbehold

= Misligholdelse i handels- og forbrugerkab
E-handel
Heaeftelsesforhold ved forskellige virksomhedsformer.

Kompetencer
Den studerende kan:

Handtere en vurdering af, hvorvidt markedsferingsplanen overholder
relevant lovgivning og afgare, hvornar det er ngdvendigt at inddrage
juridiske specialister.

Det obligatoriske uddannelseselement Markedsforstaelse (s. 18-20 i

studieordningen af 2015)

Der er &ndret i l@ringsmalene for det obligatoriske uddannelseselement.

Obligatorisk uddannelseselement: Markedsforstaelse

Omfang: 15 ECTS 1. semester

Indhold:

Uddannelseselementet sikrer, at den studerende kan udarbejde, gennemfare og
anvende analyser til opnaelse af overordnet markedsforstaelse.

Pa det operationelle niveau far den studerende kompetence til at gennemfare salg
til virksomhedens kunder.

| dette uddannelseselement indgar jura som en vigtig komponent i at forsta de
reguleringer, virksomheden vil mgde pa markedet.

Leeringsmal:

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

Relevante teorier og modeller vedrarende virksomhedens eksterne
situation

Virksomhedens markedsforhold herunder mikro- og makrogkonomiske
forhold, der pavirker virksomhedens beslutninger

Forskellige markedsformer og deres indflydelse pa effektiviteten

Viden om befolkningsudvikling, arbejdsmarkedet og indkomst

Juridisk metode og informationss@gning og retskilder herunder disses
indbyrdes hierarki.

Reglerne for aftaleindgaelse, herunder digital aftaleindgaelse, fuldmagt og
ugyldighed

Grundlaeggende erstatningsbetingelser og arbejdsgiveransvar
Haftelsesforhold ved forskellige virksomhedsformer

Salgscyklussens forskellige faser, udfordringer og muligheder
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Personligt salg - afdaekning af kundens behov

Salgspsykologi - forskellige kundetyper

Forskellige salgs- og forhandlingsteorier og -strategier

CRM - systemer til styring af kunderelationer

Kulturteorier og -modeller

Kulturelle vaerdier og kulturel adfaerd, herunder kulturelle barrierer
Trendanalyse

Ferdigheder
Den studerende skal have ferdigheder i:

At vurdere virksomhedens strategiske situation

At vurdere virksomhedens produkt-/markedsportefalje i forhold til kunder
og konkurrenter

At identificere virksomhedens kunder og kunne vurdere virksomhedens
kunderelationer og kundernes kgbsadfaerd - bade B2B og B2C

At vurdere de vasentligste nationalgkonomiske nggletals betydning for
virksomhedens markedssituation

At vurdere befolkningsudvikling, arbejdsmarkedet og indkomsten

i forhold til markedssituationen

at vurdere kulturens betydning i en forretningsmaessig og kommunikativ
sammenhang

At vurdere effekten af forskellige markedsindgreb, herunder
handelspolitiske indgreb pa virksomhedens aktiviteter

At anvende juridisk metode, informationssggning og retskilder herunder
disses indbyrdes hierarki

At vurdere erhvervsjuridiske problemstillinger i relation til aftaleret

At anvende segmentering af markedet, vaelge malgrupper og positionere
virksomheden og dennes produkter eller services

At vurdere strategimuligheder i forbindelse med det gennemferende salg,
fra emneudvalgelse til det afsluttende salg og opfelgning

At anvende forhandlingsteorier og -modeller til at gennemfare en konkret
salgsforhandling

At vurdere virksomhedens placering i forsyningskaden og anvende dette i
salg- og kommunikationssammenhange

Kompetencer
Den studerende opnar kompetence i:

At deltage i planlaegningen af udvalgelsen af relevante markeder for
virksomheden ud fra konkurrencemaessige forhold

At handtere udviklingsorientrede situationer i organisationens verbale og
non-verbale kommunikation til andre kulturer

At handtere udviklingsorientrede situationer i forbindelse med
virksomhedens salgsplanlagning, -organisering, implementering og
opfaelgning

At deltage i forhandlinger med faglig og personlig gennemslagskraft

At i en struktureret sammenhang kunne tilegne sig ny viden om lovgivning
i forhold til markedet

At handtere den samfundsmassige effekt af forskellige markedsindgreb i
forhold til virksomhedens aktiviteter
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Det obligatoriske uddannelseselement Taktisk og operationel markedsfering
B2C (s. 20-22 i studieordningen af 2015)

Der er &ndret i l@ringsmalene for det obligatoriske uddannelseselement.

Obligatorisk uddannelseselement: Taktisk og operationel markedsfering B2C

Omfang: 20 ECTS - 2. semester

Indhold:
Uddannelseselementet sikrer, at den studerende kan deltage i udarbejdelsen og
gennemfgrelsen af en markedsferingskampagne pa B2C markedet.

Laeringsmal:

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

Virksomhedens parametermix, bade service- og produktionsvirksomheder
Servicemarketing

Markedsfaringsplanens indhold og anvendelse - online og offline
Marketing- og salgsbudgetter

Virksomhedens markedskommunikation og marketingmal i nationalt og internationalt
perspektiv

Marketingmixets betydning for markedskommunikationen

Forskellige medieplatforme/genre - offline og online

Effektmalinger

Grundlzeggende parameteroptimering for et produkt pa et marked
Budgettets betydning for styringen af en virksomhedens gkonomi og grundlaggende
budgetkontrol

Prisdannelse pa konsument- og producentmarkedet herunder producent- og
forbrugeroverskud.

Pris- og indkomstelasticiteter i forbindelse med prissaetning af et produkt
Prisstrategier og prisfastsattelsesmetoder

Reglerne for markedsfaring, e-handel og varemarkebeskyttelse

Keberet

Produktansvarsloven samt det i retspraksis udviklede produktansvar
Reglerne for indsamling og behandling af persondata

Virkemidler i omnichannel herunder space management, sortimentsstyring,
distribution og partnerhandtering

Ferdigheder
Den studerende skal have faerdigheder i:

At vurdere virksomhedens parametermix i forhold til virksomhedens malgruppe/r -
online og offline

At opstille forslag til tilpasning af virksomhedens parametermix og vurdere dettes
profitabilitet

At vurdere den skonomiske konsekvens af forskellige parameterindsatser

At opstille markedsfaringsbudget, herunder estimering af indtaegter og omkostninger
og dettes pavirkning pa resultatbudgettet

At vurdere resultatbudget og likviditetsbudget for en virksomhed

At vurdere markedsfgringsplanens likviditetspavirkning

At opstille en break-even beregning pa markedsfaringsplanen

At vurdere og redeggre for konsekvenser i resultat- og likviditetsbudgettet ved
@&ndringer i budgetforudsatninger, samt grundlaeggende budgetkontrol
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At foretage en simpel prisoptimering pa baggrund af kendte markeds- og
omkostningsforventninger
At vurdere prisdannelsen under forskellige markedsformer
At anvende prisstrategier og prisfastsattelsesmetoder
At vurdere erhvervsjuridiske problemstillinger i relation til:
Markedsfaringsret
Keberet, herunder
» Risikoovergang
= Levering
» Sikring af kebesummer ved ejendomsforbehold
= Misligholdelse i handels- og forbrugerkab
E-Handel
At anvende regler for indsamling og behandling af persondata
At opstille markeds- og kommunikationsmal i forhold til den valgte malgruppe
At opstille et brand positioning statement
At opstille analyser og vurdering af medieplaner og kreative oplag
At anvende opdaterede teknikker og redskaber til at designe virksomhedens interne
og eksterne kommunikation
At vurdere betydningen af relevante vardier i en markedsmassig kontekst
At anvende teoretiske og praktiske redskaber til planleegning og implementering af
markedskommunikationsopgaver
At vurdere og anvende optimering af organisationens anvendelse
af promotion ressourcer
At vurdere og anvende retoriske strategier baseret pa brand positioning, malgruppe og
anvendt medie
At analysere og vurdere virksomhedens muligheder inden for omnichannel, herunder
space management, sortimentsstyring, distribution

Kompetencer
Den studerende opnar kompetence i:

At handtere markedsferings- og salgsplanlaegning for virksomheden samt formidle
markedsfaringsplanen til samarbejdspartnere og brugere

At deltage i organiseringen, implementeringen og opfalgningen pa markedsferings- og
salgstiltag

At deltage i virksomhedens prisfastsattelse af et produkt

At deltage i udarbejdelsen af virksomhedens kampagneplanlaegninger online og offline
At deltage i virksomhedens arbejde med forskellige samarbejdspartnere, sasom
reklame- og mediebureauer

Deltage i vurdering af, hvorvidt markedsfaringsplanen overholder relevant lovgivning
og i afgerelse af, hvornar det er ngdvendigt at inddrage juridiske specialister

At handtere virksomhedens sortiment og distributionsformer.
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