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Uddannelsens formal og omfang

1.1 Formal

Det er uddannelsens formal at uddanne professionsbachelorer inden for International handel og markedsfg-
ring, der selvstaendigt og professionelt kan udfare jobfunktioner, som knytter sig til den internationale virk-
somheds indsats i markedet.

Profilen pa den faerdiguddannede professionsbachelor er saledes kendetegnet af, at dimittenden har en
viden om og forstaelse af praksis, anvendt teori og metode for salg og markedsfaring i et internationalt per-
spektiv. Dimittenden har opnaet et niveau, der kvalificerer til selvsteendigt at kunne analysere, vurdere og
reflektere over problemstillinger samt varetage praksisnaere og komplekse opgaver inden for salg og mar-
kedsfgring.

Dimittenden har desuden opnaet feerdigheder til videre uddannelse, samt udviklet selvsteendighed, samar-

bejdsevne, evne til at skabe fornyelse samt udvikle interesse for og evne til aktiv medvirken i et demokratisk
samfund.

1.2 Omfang

Uddannelsen tilrettelaegges som et 1'2-arigt heltidsstudium svarende til 12 studenterarsveerk eller 90 ECTS-
point.

Et arsveerk er en fuldtidsstuderendes arbejde i et ar. Arbejdsbelastningen omfatter saledes skemalagt un-

dervisning, undervisningsforberedelse, fordybelse, skriftlige arbejder, gvrige aktiviteter i forbindelse med
undervisningen, studieophold, praktik og projekter i virksomheder, samt forberedelse og deltagelse i prover.

1.3 Titulatur

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

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

1.4 Adgangskrav

Adgang til uddannelsen har ansggere med en erhvervsakademiuddannelse som markedsferingsgkonom.

Erhvervsakademiuddannelserne til handelsgkonom og servicegkonom har i forhold til markedsferingsgko-
nomuddannelsen mange kompetenceelementer til feelles og vil ligeledes kunne give adgang til overbyg-
ningsuddannelsen. Ansggere forventes at veere velfunderede i gkonomi.

Ansggere med akademiuddannelsen (VVU) med profil i international handel og markedsfaring sidestilles
med markedsfaringsekonomuddannelsen og har saledes direkte adgang.

For ansggere med andre relevante uddannelser stilles krav om gkonomiforstaelse svarende til Erhvervsgko-
nomi (10 ECTS) og Globalgkonomi (10 ECTS).



Andre ansggere kan optages ud fra en konkret vurdering af deres reelle kompetencer jf. bekendtgarelse nr.
8 af 10. januar 2008 om individuel kompetencevurdering (realkompetencevurdering) i videregdende voksen-
uddannelser (VVU) og diplomuddannelser i videreuddannelsessystemet for voksne).

1 Uddannelsens indhold og struktur

1.1 Uddannelsesmodel og laeringsstrategi

Uddannelsen bestar af 3 semestre, der til sammen giver professionsbacheloren den malsatte kompetence-
profil.

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

Ligeledes kan udenlandske studerende gennemfare et eller flere semestre pa uddannelsen. P& hold, hvor
der bade er danske og udenlandske studerende, er undervisningssproget engelsk.

Pa uddannelsens fgrste to semestre er det faglige indhold struktureret i to obligatoriske temaer hhv. Salgets
due diligence og Forretningsuadvikling i et internationalt perspektiv. Desuden er der pa 1. semester et lae-
ringsforlgb i metode og videnskabsteori samt pa 2. semester et valgfrit tema.

Temaerne er underopdelt i emner, hvis tilgang af teoretisk viden hentes fra de faglige discipliner, som traditi-
onelt knytter sig til dette professionsomrade. Det er her temaer og emner, som er styrende for leeringspro-
cessen og ikke de faglige discipliner.

Uddannelsens tredje semester bestar alene af virksomhedspraktik og det afsluttende bachelorprojekt.

Uddannelsen er i sin hovedstruktur opbygget saledes:

1. semester | Obligatorisk tema - 25 ECTS Metode og videnskabsteori — 5 ECTS

30 ECTS Salgets due diligence

2. semester | Obligatorisk tema - 20 ECTS Valgfrit tema - 10 ECTS

30 ECTS Forretningsudvikling i et internationalt perspektiv

3. semester | Virksomhedspraktik - 15 ECTS

30 ECTS Bachelorprojekt i virksomhed - 15 ECTS

Malrettet lzering

Uddannelsens leringsprocesser tilrettelaegges med sigte pa konkrete mal for den studerendes leeringsudbyt-
te. Disse mal knytter sig til sdvel hele uddannelsen, som til de faglige temaer, emner og faglige discipliner.



De faglige temaer har til formal at give den studerende faglige og metodiske kompetencer saledes, at denne
kan angribe komplekse problemstillinger i praksis inden for professionen pa et teoretisk velfunderet grund-

lag.

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 tvaerkulturelle
relationer - bade i forhold til kunder og samarbejdspartnere og i forhold til kolleger og ledere — i og uden for
landets greenser.

De to obligatoriske temaer afspejler professionens kernefunktioner i praksis. Desuden er der et valgfrit tema,
hvor de studerende i studiekredse kan definere et i forhold til professionen relevant tema og under dette
afgraense et seet af faglige emner 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 afprgve de farste to semestres
laeringsudbytte 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 dokumentere sit samlede leeringsudbytte pa Igsning af en afgreenset og for profes-
sionen relevant problemstilling i praksis.

Det valgfri tema sammen med virksomhedspraktikken og bachelorprojektet giver den studerende mulighed
for at give sin samlede kompetenceprofil en individuel toning.

International lzering

Uddannelsens internationale dimension ligger implicit i, at den faglige horisont i alle leereprocesser er global
og konkret kommer til udtryk i valg af tilgaende viden, faglige problemstillinger og metoder, cases, studierej-

ser, obligatoriske opgaver, semesterprojekter, virksomhedspraktik og det afsluttende bachelorprojekt.

| denne globale horisont saettes de markeder, som for danske virksomheder vurderes at have det forret-
ningsmeessigt mest interessante potentiale, i et saerligt fokus.

Endvidere underbygges uddannelsens internationale dimension af:

e At der sa vidt muligt dannes hold, som i idealet har 50 % danske studerende og 50 % udenlandske
studerende, og hvor der blandt de udenlandske studerende ikke er mere end to fra det samme land
eller seks fra det samme kulturomrade.

e At de danske studerende har mulighed for at gennemfgre 1. eller 2. semester samt virksomheds-
praktik eller bachelorprojekt pa uddannelsesinstitutioner og / eller i virksomheder og organisationer
uden for landets graenser.

¢ At undervisningssproget pa internationalt sammensatte hold er engelsk.

e At der pa institutionen er et internationalt campusmiljg, hvor uddannelsens danske og udenlandske

studerende indgar i bade faglige og sociale relationer med studerende pa andre internationale ud-
dannelser — og om muligt ogsa har bosted pa campus eller naer denne.

Praksisnzer lzering



Gennem deltagelse i kvalitets- og udviklingsarbejde samt involvering i virksomhedsnetvaerk og vidennetvaerk
med aftagere og forskningsinstitutioner opndr 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.

1.2 Leeringsmetode og -struktur

1. og 2. semester

Leeringen i uddannelsens fgrste to semestre er bygget op omkring emner, der knytter sig til de to hovedte-
maer Salgets due diligence og Forretningsuadvikling i et internationalt perspektiv samt det valgfri tema.

Den faglige tilgang til emnerne sker fra de for professionen traditionelle fagdiscipliner, men det er tema og
emner, som er styrende for leeringsprocessen.

Dermed sikres en holistisk og tveerfaglig indgangsvinkel pa de i praksis komplekse problemstillinger, som
kendetegner professionen. Undervisningen tilretteleegges séledes med udgangspunkt i disse problemstillin-
ger og vil i hgj grad bygge pa empiri, cases og best practice fra de virksomheder, som uddannelsen samar-
bejder med.

Der laegges ligeledes vaegt pa, at uddannelsens undervisere har praktisk erfaring inden for professionen og

indgar i netveerk for videndeling med sével praksismiljger som forskningsmiljger inden for professionens
faglige felt.

Undervisningen gennemfgres ved anvendelse af foreleesninger, holdundervisning, gvelsesraekker, praesen-
tationer, cases, seminarer og projekter samt virksomhedsophold.

| undervisningen inddrages den nyeste viden og resultater fra nationale og internationale forsknings-, for-
spgs- og udviklingsarbejder fra de discipliner, som knytter sig til professionen.
It indgar som redskab, paedagogisk metode og til informationsformidling.

Tema / emne / fagstruktur

1. semesters obligatoriske tema er struktureret i emnerne

Salgets due diligence

a. Kunden som udgangspunkt
b. Branche og konkurrenter

c. Innovation

d. Metode

med tilgang fra de faglige discipliner

- Markedsfgring

- Logistik

- Ledelse og organisation
- Jura

- @konomi



Hvert emne afsluttes med en bunden forudsaetning, der skal godkendes, for at den studerende kan indstilles
til eksamen.

Pa 1. semester indgar desuden Metode og videnskabsteori/Videnskabelig metode. Faget afsluttes med en
24 timers prgve med udgangspunkt i en udleveret case. Prgven skal veere bestéet inden indstilling til eksa-
men.

1. semester afsluttes med et semesterprojekt, hvor de studerende i grupper a 4-8 skal udarbejde en salgets
due diligence for en relevant ekstern opdragsgiver.

2. semesters obligatoriske tema er struktureret i emnerne

Forretningsuavikling i et internationalt perspektiv

a. Udvikling af salgsgrundlaget
b. Det gennemfgrende salg
c. Opfolgning

med tilgang fra de faglige discipliner

- Markedsfgring

- Logistik

- Ledelse og organisation
- Jura

- @konomi

Hvert emne afsluttes med en bunden forudseetning, der skal godkendes, for at den studerende kan indstilles
til eksamen.

| 2. semester skal den studerende endvidere fordybe sig i et valgfrit tema. Dette tema veelges ud fra et af
underviserne opstillet idékatalog eller er et selvvalgt tema - eventuelt initieret af en eller flere eksterne op-
dragsgivere.

Der arbejdes med det valgfri tema i studiekredse & 4-8 studerende pr. tema.

Undervisere knyttes til studiekredsene betinget af de studerendes temavalg og agerer her primaert i vejleder-
rollen.

Vejlederen bistar den enkelte studiekreds i at strukturere det valgfri tema i emner og indkredse de dele af
relevante faglige discipliner, som kan bidrage til fordybelsen. Der formuleres ligeledes mal for leeringsudbyt-
tet specificeret i den viden og de feerdigheder og kompetencer, som deltagerne i studiekredsen skal tilegne

sig.

Arbejdet med det valgfri tema afsluttes med et feelles seminar, hvor studiekredsene for hinanden med afseet i
en kort synopsis preesenterer og eksemplificerer interessante problemstillinger inden for temaet og disses
bedste lgsninger i teori og praksis.

Den studerendes leeringsudbytte i forhold til de opstillede mal skal godkendes, for at denne kan indstilles til
eksamen.

2. semester afsluttes med en semesteropgave, hvor de studerende i grupper a 4-8 skal arbejde med forret-

ningsudvikling i et internationalt perspektiv for en relevant ekstern opdragsgiver. De studerende ma her ikke
lose opgaven for samme opdragsgiver, som i 1. semesteropgave.

3. semester - virksomhedspraktik



Formalet med virksomhedspraktikken er at give den studerende mulighed for at afprave de farste to seme-
stres leeringsudbytte i praksis ved at agere pa joblignende vilkar i en for professionen relevant virksomhed og
jobfunktion.

Praktikvirksomhederne forventes at veere blandt den kreds af samarbejdspartnere, som ogsa bistar med best
practice-erfaring i undervisernes vidennetveerk samt er opdragsgivere pa de studerendes hhv. 1. og 2. se-
mesterprojekt.

| virksomhedspraktikken har den studerende en praktikvejleder fra hhv. uddannelsen og virksomheden.
Den studerende og de to vejledere fastleegger i feellesskab mal for den studerendes laeringsudbytte af prak-
tikperioden, som efterfalgende er retningsgivende for virksomhedens tilretteleeggelse af den studerendes
arbejde.

Praktikperioden afsluttes med en evalueringssamtale, hvor den studerende og de to vejledere i faellesskab
vurderer den studerendes leeringsudbytte af praktikken holdt op mod de opstillede mal. Den studerendes
leeringsudbytte skal godkendes, for at denne kan indstilles til eksamen.

Op til 3 studerende kan veere i praktik i samme funktion og samme virksomhed.

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

Praktikperioden er SU-berettigende, og den studerende og praktikvirksomheden aftaler selv de gkonomiske

vilkar for virksomhedspraktikken - herunder evt. supplerende aflanning samt daekning af omkostninger til
f.eks. rejser og ophold uden for landets greenser.

3. semester - bachelorprojekt

Formalet med professionsbachelorprojektet er at vise, at den studerende kan kombinere teoretiske, prakti-
ske og udviklingsorienterede elementer med henblik pa lgsning af en for professionen relevant problemstil-
ling i praksis.

Bachelorprojektet tager saledes udgangspunkt i en praksisneer problemstilling i samarbejde med en relevant
virksomhed og har karakter af en svendeprgve afspejlende savel uddannelsens akademiske niveau, som
dens professionssigte i praksis.

Forudseetninger

Den studerende skal have bestaet alle tidligere praver for at kunne indstilles til professionsbacheloreksa-
men. Desuden skal praktikopholdet vaere godkendt.

Indhold

Problemstillingen til bachelorprojektet udarbejdes af den studerende i samarbejde med en virksomhed. Ba-
chelorprojektets problemstilling skal godkendes af uddannelsesinstitutionen.

Bachelorprojektet udarbejdes som hovedregel individuelt
Ved lgsningen 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 konkrete pro-

blemstilling.

Uddannelsesinstitutionen udarbejder nzermere retningslinjer med de formelle krav til projektet.



Udpravning

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

Der gives én samlet karakter for bachelorprojektet, hvor den skriftlige rapport teeller 70 procent og den
mundtlige eksamination taeller 30 procent.

Farst bedemmes den skriftlige del af projektet af vejleder og censor i feellesskab. Derefter forsvares projektet
over for vejleder og censor.

Safremt bachelorprojektet ikke bestas udarbejdes et nyt projekt.



1.3 Semesteroversigt med ECTS-fordeling

Temaer / emner / projekter ECTS
1. semester 30
Salgets Due Diligence 20
Kunden som udgangspunkt 12
Branche og konkurrenter 4
Innovation 4
Metode og Videnskabsteori 5
Semesterprojekt 5
2. semester 30
Forretningsudvikling i et internationalt Perspektiv 15
Udvikling af salgsgrundlaget 7
Det gennemfgrende salg 5
Opfalgning 3
Valgfrit tema 10
Semesterprojekt 5
3. semester 30
Virksomhedspraktik 15
Bachelorprojekt 15

10



1.4 Beskrivelse af temaernes emner og fag

| bilag A er temaernes indhold naermere beskrevet. Beskrivelsen rummer en oplistning af fagenes indholds-

elementer knyttet til hvert af temaets emner, samt mal for leeringsudbyttet i form af den viden, de feerdighe-

der og de kompetencer, som den studerende skal tilegne sig.

Beskrivelserne er i overensstemmelse med den nye kvalifikationsramme med hensyn formulering af niveau

samt mal for leeringsudbyttet.

2 Prover

Det leeringsudbytte, som erhverves i temaerne pa uddannelsen, dokumenteres ved prgver, der kan besta i

mundtlige og skriftlige praver, bedgmmelse af opgaver og projekter, deltagelse i seminarer, gvelsesraekker

m.v.

Proverne er enten eksterne eller interne. Ved de eksterne praver medvirker en censor beskikket af Under-
visningsministeriet. Ved de interne prever foretages bedammelsen 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 bedemmelsen.

Deltagelse i praverne pa studiet kan forudsaette, at den studerende har afleveret og faet godkendt en eller

flere obligatoriske hjemmeopgaver i de enkelte emner.

2.1 Oversigt over prover

Uddannelsen omfatter falgende prover:

Semester | Prove Intern / ekstern prgve Veegt

1 Tveerfaglig skriftlig 6 timers prave i obligatorisk tema | Ekstern 2
Semesterprojekt Intern 1
Metode og vidensskabsteori

2 Tveerfaglig skriftlig 6 timers prgve i obligatorisk tema | Ekstern 1
Mundtlig prave (2 time) i valgfrit tema Ekstern 1
Semesterprojekt Intern 1

3 Virksomhedspraktik Intern Godkendt
Bachelorprojekt Ekstern 2

11



Med undtagelse af virksomhedspraktikken, der bedemmes som godkendt eller ikke godkendt, bedemmes
praveresultaterne efter 7-trinsskalaen.

For at have bestaet den samlede uddannelse, skal den studerende have godkendt virksomhedspraktikken
samt have opnéet bestaelseskarakteren 2 i de avrige prgver.

Produktkrav til obligatoriske afleveringsopgaver, temaprojekter, synopser, praktikrapportering samt bache-
lorprojektet fremgar af saerskilte retningslinjer, der er bilagt den geeldende studieordning.

Alle praestationsbedammelser er individuelle. Safremt der ligger en gruppebaseret indsats til grund for pra-
ven, kan den studerendes indsats i forhold til gruppeprocessen indga i bedemmelsen.

2.2 Eksamensforsgg

Den studerende kan hgjst 3 gange indstille sig til samme prove.

Institutionen kan tillade indstilling til et 4. og 5. fors@g, safremt det findes begrundet i usaedvanlige forhold.

2.3 Omprover

En studerende, der har deltaget i den senest afholdte eksamen og dér opnaet karakteren 00 eller derunder
efter 7-trins-skalaen, alternativt bedemmelsen ’ikke bestaet’, har adgang til at deltage i en omprgve.

Adgang til omprave forudseetter:
= atden pageeldende prave ikke indgar som en delprgve i en pragve, som den studerende forinden
samlet har bestaet.

= at den studerende ikke forinden samlet har bestaet den del af uddannelsen, hvori den pageeldende
prave er placeret.

2.4 Obligatoriske opgaver

Udover gveopgaver stilles én obligatorisk opgave inden for hvert emne (fx i form af en case), der sammen
med et afsluttende projekt for emnet skal vaere godkendt inden indstilling til semestrets afsluttende prove.
Opgaverne bedgmmes alene af leereren.

En studerende, der ikke har deltaget i og/eller faet godkendt de obligatoriske hjemmeopgaver, skal deltage i
et nyt undervisningsforlgb i det/de pageeldende temaer.

@vrige regler angaende de obligatoriske hjemmeopgaver, herunder afleveringsfrister, meddeles gennem
uddannelsesinstitutionen.

3 Generelle bestemmelser om afholdelse af prover

3.1 Bedemmelse og censur

Alle prover gennemfgres som individuelle prgver.

12



Ved skriftlige gruppeprojekter o.l. skal den enkelte studerendes bidrag kunne identificeres entydigt. Neermere
retningslinier herfor fremgar pa institutionens hjemmeside.

Ved en mundtlig prgve, hvor den studerende eksamineres pa grundlag af et gruppefremstillet produkt, ma de
gvrige medlemmer af gruppen ikke veere til stede i eksamenslokalet, far de selv er blevet eksamineret.

Formélet med udprgvningerne er at bedemme, om og i hvilken grad den studerendes faglige kvalifikationer
er i overensstemmelse med de mal og krav, som er fastsat for uddannelsen i studieordningen og i de faglige
beskrivelser.

Udover det faglige niveau indgar ogsa den studerendes formulerings- og staveevne i bedemmelsen af alle
projekter og gveopgaver pa uddannelsen.

3.2 Eksamenssprog

Praverne aflaegges péa det sprog, som undervisningen er gennemfert pa.

3.3 Seerlige provevilkar

Institutionen kan fravige de fastsatte pravebestemmelser for de enkelte udprgvninger med henblik pa at
tillade seerlige pravevilkar til studerende med fysisk og psykisk funktionsnedseettelse, til studerende med
andet modersmal end dansk og til studerende med tilsvarende vanskeligheder, nér dette skannes ngdven-
digt for at ligestille sddanne studerende i pravesituationen.

3.4 Afholdelse af prover i udlandet

En studerende kan, nar szerlige forhold begrunder dette, fa tilladelse til at afleegge en prave i udlandet pa en
dansk repreesentation (ambassade, konsulat eller uddannelsesinstitution), nar vedkommende repreesentati-
on er indforstaet hermed.

3.5 Terminer og tidsfrister i forbindelse med praver

Institutionens regler og frister vedrarende til- og framelding af eksaminer, herunder syge-ompraver, medde-
les via studiets undervisningsportal.

3.6 Klager over bedommelse

Klager over bedgmmelsen, prgveforlgb m.v. skal indgives til institutionen senest 2 uger efter at bedemmel-
sen er blevet bekendtgjort overfor de studerende. Vejledning findes blandt andet pa www.kvu-censor.dk

Om de naermere retningslinier og regler for klager i forbindelse med praver, henvises til institutionens regler
herom.
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3.7 Eksamensbevis

Der udstedes bevis for afsluttet uddannelse og Diploma Supplement, nar alle praver i uddannelsen er besta-
et og virksomhedspraktik godkendt.

| beviset angives:
1. Resultatet af bedemmelserne i de enkelte udpravninger.
2. Karakterveegtene, hvormed disse indgar i gennemsnittet.
3. Den opnaede gennemsnitskarakterer for studiet som helhed.
4. Udtalelser i.f.m. virksomhedsopholdet.

Studerende, der forlader uddannelsen uden at have gennemfart denne, har ret til at fa attestation for besta-
ede prover. Attestationen pafgres oplysninger om pravens art og den opnaede karakter.

4 Overgangsordninger og merit

4.1 Meritoverforsel

Institutionen kan godkende, at bestdede uddannelseselementer eller dele heraf efter denne studieordning
bestaet ved en anden institution, aekvivalerer tilsvarende uddannelseselementer eller dele heraf i naervee-
rende studieordning. Hvis det pageeldende uddannelseselement er bedemt efter 7-trins-skalaen ved den
institution, hvor prgven er aflagt, og aekvivalerer et helt fag i neerveerende studieordning, overfgres karakte-
ren. | alle andre tilfeelde overfares bedemmelsen som "bestaet" og indgar ikke i beregning af karaktergen-
nemsnittet.

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".

4.2 Meritstuderende

Institutionen kan godkende, at studerende fra andre videregaende uddannelser falger dele af uddannelsen
og afleegger praove efter geeldende retningslinier. Det er en forudseaetning, at det er et godkendt led i deres
egen uddannelse.

4.3 Orlov

En studerende kan fa orlov fra uddannelsen begrundet i personlige forhold. Om de naermere regler for at fa
orlov samt de bestemmelser, der er gaeldende for studerende pa orlov, henvises til institutionens retningsli-
nier.

4.4 Dispensation fra studieordningen

Institutionen kan, nar seerlige forhold begrunder det, dispensere fra de bestemmelser i studieordningen, der
ikke er bundet i bekendtgarelsesgrundlaget.

14



4.5 Klager

Klager over afgarelser i henhold til denne studieordning indgives til institutionen. Fristen for indgivelse af
klager er 2 uger fra den dag, afgerelsen er meddelt den pageeldende.

Institutionens afgarelser efter denne studieordning kan af studerende indbringes for Undervisningsministeri-
et, nar klagen vedrarer retlige spargsmal. Fristen for at indgivelse af klagen er 2 uger fra den dag, afgerel-
sen er meddelt den pageeldende.

Klagen stiles til Undervisningsministeriet, men afleveres til institutionen. Denne afgiver en udtalelse, som

klageren har lejlighed til inden for en frist af én arbejdsuge at kommentere. Institutionen fremsender herefter
klagen, skolens udtalelse og klagerens eventuelle kommentarer til Undervisningsministeriet.

5 Ikrafttraedelsesbestemmelser

Studieordning traeder i kraft med virkning for studerende, der pabegynder studiet pr. 1. september 2008.

6 Henvisning til gaeldende retsregler

Studieordningens retsgrundlag er falgende lovgivning og bekendtgarelser:

Institutionens eksamensreglement

Bekendtggrelse nr. 766 af 26. juni 2007 om pragver og eksamen i erhvervsrettede uddannelser
Bekendtggrelse nr. 262 af 20. marts 2007 om karakterskala og anden bedegmmelse

Bekendtgarelse nr. x af yy om Professionsbachelor i international handel og markedsfaring

Lov nr. 207 af 31. marts 2008 om erhvervsakademiuddannelser og professionsbacheloruddannelser
Bekendtggrelse nr. 113 af 19. februar 2001 om uddannelse til professionsbachelor foreeldet - der kommer

(Feerdiggerelse afventer Undervisningsministeriets praeciseringer samt koordinering med gvrige nye profes-
sionsbacheloruddannelser).
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Bilag A: Uddannelsens faglige indhold og mal for leeringsudbytte

1. semester - Salgets Due Diligence (30 ECTS)

Emne Markedsfering Logistik Ledelse/Organisation | @konomi/Jura
Kunden som ud-
gangspunkt En analyse af nuveerende og Veerdistromsanalyser og Vurdering af virksomhedens strate- | Salgets gkono-
(12 ETCS) potentielle kunder, deres stra- | logistisk effektivitet giske grundlag og fokus mi/finansielle og juridiske
tegiske situation, behov og grundlag
gnsker m.v. som grundlag for Ressourcedifferentiering En vurdering af salgets organisering
en vurdering af virksomhedens strategisk, taktisk og operationelt Activity Based Costing
samlede indsatsomrader Vurdering af valg af geo-
grafisk produktions- og Implementeringskraft Kundernes lgnsomhed
Vurdering af salgets forret- kompetence center — samt kreditvurdering
ningsmodel og kompetencer herunder partnerskaber Kompetenceanalyse af salgsafde-
0g outsourcing. lingen pa medarbejder og ledelses-
Relations- og handlingspara- niveau
meter analyser
Salgs team analyse
Analyse af salgets relationer til an-
dre funktioner
Viden Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal:

e have kendskab til og kun-
ne forsta relevante teorier
og modeller til analyse af
virksomhedens kompeten-
cer, kundegrundlag, udvik-
ling af kundeportefaljen
samt lgnsomhedsvurde-
ringer

¢ have viden om og forstael-
se for relevante modeller
og teorier om forretnings-
modeller med udgangs-
punkt i salget

e kunne forsta praktiske
internationale eksem-
pler i en sammen-
haeng med geeldende
teori pa omradet

e have kendskab til generelle
strategiske indfaldsvinkler og
modeller

e kunne forsta veerktajer
for vurdering af kun-
deportefoljen omkring
lgnsomhed, engage-
ment og kreditgivning

e kunne forsta Aftaleret
og Kaoberet ud fra et
teoretisk synspunkt
samt med udgangs-
punkt i praktiske, in-
ternationale og delvist
komplekse eksempler
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Emne

Markedsforing

Logistik

Ledelse/Organisation

Okonomi/Jura

Feerdigheder

Den studerende skal:

e kunne vurdere kunde-
grundlaget samt den en-
kelte kunde i relation til
virksomhedens og salgets
kompetencer og forret-
ningsmodel. Vurderingen
skal baseres pa anven-
delse af metoder (herun-
der relevant statistisk me-
tode) og redskaber til ind-
samling og analyse af in-
formation om virksomhe-
dens kunder og deres ad-
feerd samt interne forhold i
virksomheden.

e kunne analysere og vur-
dere de relationer, der er
mellem kunden og virk-
somheden

e kunne vurdere kundens
lansomhed og forventede
fremtidige indtjeningspo-
tentiale og kunne vurdere
relevansen af enten en
ressourcebaseret eller en
markedsorienteret ind-
gangsvinkel.

Den studerende skal:

e kunne analysere og
vurdere en internati-
onalt fokuseret virk-
somheds logistiske
valg med inddragelse
af relevant teori pa
omradet. Denne ana-
lyse skal sikre sam-
menhaeng med:

- salgets organi-
sering

- udvikling af
partnerskaber

- sikring af kunde-
tilfredshed og
kvalitetsoplevel-
se

Den studerende skal:

kunne analysere og foretage en
vurdering af virksomhedens
strategiske position
med udgangspunkt i kunde
kunne analysere og vurdere or-
ganiseringen af salget herunder
- relationer til andre funktio-
ner i virksomheden
- team analyse af salgsor-
ganiseringen
ud fra kundeanalysen kunne
analysere og vurdere kompe-
tencerne/kravet i salgsafdelin-
gen
kunne vurdere salgsafdelingens
implementeringskraft i forbin-
delse med tidligere tiltag pa det
salgsmaessige omrade

Den studerende skal:

e veereistandtil at
gennemfgre en gko-
nomisk og juridisk
analyse, vurdering og
prioritering af en kun-
deportefalje

Kompetencer

Den studerende skal:

e kunne indga i tveerga-
ende teams i forbin-
delse med virksomhe-
dens arbejde med
marketing intelligence
med udgangspunkt i
kunden

e kunne inddrage rele-

Den studerende skal:

e kunne vurdere og
selv kunne opda-
tere sig om ny vi-
den omkring de
logistiske sam-
menhaenge med
salgsopgaven og
kundens oplevel-

Den studerende skal:

e kunne lave beslut-
ningsgrundlag
som stgtte for en
gkonomisk og ju-
ridisk vurdering af
kundegrundlaget
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Emne

Markedsforing

Logistik

Ledelse/Organisation

Okonomi/Jura

vante data til vurderin-

gen af virksomhedens

kundepleje- og kunde-

udviklingsstruktur

se af den logisti-
ske situation
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1. semester - Salgets Due Diligence (30 ECTS)

Emne Markedsforing Logistik Ledelse/Organisation | @konomi/Jura
Branche og Kon- Komplekse konkurrenceformer | Logistisk benchmarking Etik og socialt ansvar inkl. Corporate | En analyse og vurdering af
kurrenter Social Responsibility de internationale gkonomi-
(4 ECTS) Konkurrentanalyse ske omverdensforhold
Netveerksteori
Klyngedannelse Finansiel og gkonomisk
benchmarking
Benchmarking
Viden Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal:

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

e kunne foretage identifi-
kation og analyse af
specifikke konkurrenter

e have viden om forskel-
lige benchmarking mo-
deller

e have viden om
grundlaeggende
logistisk bench-
marking teori og
modeller

e have viden om international
og national etik og social re-
sponsibility

e have grundleeg-
gende kendskab til
globaliseringens
gkonomiske og ju-
ridiske virkninger

e have forstaelse for
de internationale
handelsflow og ju-
ridiske regler pa
omradet

e kunne forsta EU
konkurrenceret
baseret pa et rime-
ligtt komplekst ni-
veau

e kunne forsta gko-
nomisk/finansiel
benchmarking teori
til sammenlignin-
ger indenfor en
branche

Faerdigheder

Den studerende skal:

e kunne analysere og
vurdere virksomhe-
dens konkurrencesi-
tuation som grundlag

Den studerende skal:

e kunne inddrage
relevant logisti-
ske teorier og
modeller i forbin-

Den studerende skal:
e veere i stand til at identifice-
re opbygge egne netveerk

Den studerende skal:

e kunne anskuelig-
gore effekterne af
globalisering og
den international
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Emne

Markedsforing

Logistik

Ledelse/Organisation

@konomi/Jura

for udarbejdelsen af
virksomhedens para-
meterindsats med fo-

kus pa salgsindsatsen.

| denne forbindelse
skal den studerende
kunne benchmarke
virksomheden over for
savel branchen som
konkrete konkurrenter
pa savel det strategi-
ske, taktiske og opera-
tionelle omrade

delse med
benchmarking af
en internationalt
orienteret mel-
lemstor virksom-
hed

handel for en gi-
ven branche med
inddragelse af de
veesentligste juridi-
ske forhold

e Kkunne benchmar-
ke en virksomhed
overfor en konkur-
rent eller branchen
med inddragelse
af relevant gko-
nomisk teori

Kompetencer

Den studerende skal:

e kunne indga i virksom-
hedens arbejde med
marketing intelligence
med fokus pa indsam-
ling og vurdering af in-
formation om konkur-
rencesituationen pa
markedet

Den studerende skal:

e kunne handtere en
juridisk og gkono-
misk vurdering af
de eksterne pa-
virkninger fra bade
branchen og inter-
nationale forhold
for en virksomhed
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1. semester - Salgets Due Diligence (30 ECTS)

Emne Markedsfaring Logistik Ledelse/Organisation | @konomi/Jura
Innovation Veekstanalyse Procesudviklingsanalyse | Vurdering af den innovative platform, | Projekt styring og male-
(4 ECTS) samt virksomhedens innovative system
Produkt- og konceptudviklings- processer og drivkreefter.
strategi- og processer Idebeskyttelse
Teknologi, fordeling og vaegtning af
teknologiomrader og vurdering af
teknologi strategisk grundlag og valg
Viden Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal:

have forstaelse for re-
levante modeller til vur-
dering af vaekst- og ud-
viklingsmuligheder
have viden om forskel-
lige modeller til strate-
gisk handtering af pro-
dukt- og konceptudvik-
lingsprocesser i virk-
somheden

o forsta vaesentlige
metoder omkring
processuel inno-
vation

¢ forstd moderne teori om
virksomhedens innovative
platform, kreative processer
samt veerdibaseret ledelse

e forstd gkonomisk
teori omkring pro-
jektstyring og vur-
dering

o forstd omfanget af
dansk og europee-
isk beskyttelsesret
omkring produkter
0g nye ideer

Feerdigheder

Den studerende skal:

kunne anvende relevan
te modeller til gennem-
forelse af produkt- og
konceptudvikling i virk-
somheden

Den studerende skal:

e kunne vurdere en
virksomheds an-
vendelse af pro-
cessuel innovati-
on

Den studerende skal:

e veere i stand til at vurdere
salgsorganisationens inno-
vative strukturer/processer
og drivkraefter

Den studerende skal:

e skal kunne analy-
sere de gkonomi-
ske konsekvenser
af en given inno-
vationspolitik for
en virksomhed

Kompetencer

Den studerende skal:

kunne indgd i virksom-
hedens arbejde med at
planlaegge og gennem-
fore produkt- og kon-
ceptudvikling

Den studerende skal:

e kunneindga i
tveergaende te-
ams omkring ud-
viklingen af pro-
cessuelle tiltag i
en mellemstor
virksomhed

Den studerende skal:
e kunne vurdere en virksom-
heds innovative udgangs-
punkt

Den studerende skal:

e kunne definere
Key Performance
Indikatorer for
virksomhedens in-
novative arbejde i
forbindelse med
salgsarbejdet
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e kunne holde sig
orienteret om de
juridiske forhold
om beskyttelse af
nye lgsninger og
ideer
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Metode og videnskabsteori/Videnskabelig metode (5 ECTS)

Faget har som formal at give den studerende forudsaetninger for at arbejde med videnskabsteoretiske og
metodemaessige problemstillinger, saledes at de studerende leerer at integrere forstelse af videnskabeligt
arbejde og metode med faglighed i rapportskrivning. Faget bygger pa allerede gennemgaet metodeleere pa
grunduddannelsen (KVU/VVU) og statter op om semesterprojekterne og bachelorprojektet. | faget vil
spgrgsmal og problemstillinger fra emneomraderne pa 1. semester (kunden som udgangspunkt og virksom-
hedens kompetencegrundlag) blive inddraget.

Viden og forstaelse:

Den studerende skal have et grundlaeggende kendskab til vaesentlige videnskabsteoretiske problemstillinger
og skoler inden for et erhvervsgkonomisk perspektiv. Den studerende skal have forstaelse for anvendelse af
metodologi i rapportskrivning efter principper for videnskabeligt arbejde.

Faerdigheder

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

Den studerende skal veere i stand til/mestre/udfgre:
e At problemformulere, strukturere og analysere efter principper for videnskabeligt arbejde og herun-
der:

o Udarbejde problemanalyse, herunder foretage problemafgreensning og opstille problemstil-
ling og hypoteser, foretage metodemaessige overvejelser og begrunde valg af undersggel-
sesmetoder

o Opstille en undersagelsesplan samt kunne vurdere alternative undersggelsesmetoders
steerke og svage sider

o Indsamle, bearbejde og tolke kvantitative og kvalitative data samt kunne forholde sig kritisk
til et foreliggende eller nyt datamateriale, herunder have kendskab til méaleskalaer og kunne
bedamme datas relevans, aktualitet, validitet, reliabilitet og generaliserbarhed

o Formidle undersggelsesresultater og lasningsforslag m.v. i en overskuelig og let laeselig
rapport, der indeholder en klar problemformulering, metodemeaessige overvejelser samt en
vurdering af resultaters og forudsaetningers palidelighed og gyldighed

Kompetencer

Den studerende skal vaere i stand til at udarbejde videnskabeligt baserede rapporter og projekter.

Opgaver

Ud over gvelsesopgaver stilles afproves faget med en 24 timers prgve med udgangspunkt i en udleveret
case. Praven skal veere bestaet for at den studerende kan indstilles til 1. ars eksamen.
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2. Semester — Forretningsudvikling i et internationalt perspektiv:

Emne Markedsforing | Logistik Org/ledelse | Jura Finans
Udvikling af | Udvikling af Internationale SCMMJIT/MRP Forandringsledelse Kreditsikring Strategic behaviour and
salgsgrund- salgsstrategier Lean Selvudvik- EU Konkurrenceret game theory
laget Customer acquisition Mass customization ling/personligudvikling Service direktivet Economic value Added
Customer retention Customization Teamudvikling and Weighted Average
(7 ECTS) Strategisk CRM ERP Organisations udvikling Costs of Capital (WACC)
NPV, CLC, RFV Partnerskaber Forecasting models
SCM/Partnerskaber/KAM/
GAM
Udvikling af salgsplaner
Viden Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: | Den studerende skal:

e have forstaelse for o forsta de teore- e have en gene- e pa anvendel- e forsta de grund-
og kunne reflektere tiske modeller rel og bred vi- sesniveau leeggende model-
over centrale teori- en pendant til den omkring de have viden ler og deres an-
er og modeller til udviklingen af ledelsesmaes- omkring vendelse
udvikling af virk- den internatio- sige teorier, der dansk, EU og
somhedens salgs- nale salgs-plan er med pa den international
grundlag baseret og metode rent ledelses- ret omkring
pa bade en relati- maessige side de skitserede
ons tilgang og en til, at udvikle og emner
transaktions til- stotte op om-
gang kring udviklin-

gen af forret-
ningsplanen
Fardighe- Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: | Den studerende skal:
der e kunne udvikle, e kunne indsamle e kunne identifi- e kunne lave e kunne anvende
vurdere og imple- relevante data cere og udvikle lgsningsfor- den leerte teori i
mentere internati- for vurderingen negleomrader slag, der ind- forbindelse med
onale salgsstrate- og udviklingen salgsorganisa- drager inter- vurderingen af al-
gier for forskellige af den logisti- tionen national er- ternative salgs-
virksomhedstyper ske plan som e kunne udvikle hvervsret for planer
(branche, storrel- statte for salgsteamet i en praktisk
se, ressourcer salgsplanen henhold til de salgssituation
m.m.) kultur- og veer- af medium
e kunne begrunde dielementer kompleks ka-
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og formidle de
valgte strategier i
en salgsplan til re-
levante interessen-
ter

som virksom-
heden indehol-
der, herunder
handtering af
tilhgrende for-
andringstiltag

rakter

Kompeten-
cer

Den studerende skal:

kunne handtere og
lede/styre udvikling
af salgsstrategien
med udgangspunkt
i forskellige kom-
plekse situationer
og ved inddragelse
af relevante inte-
ressenter

kunne identificere
egne laeringsbe-
hov, saledes at
nedvendig viden
og feerdigheder
konstant udvikles

Den studerende skal:

kunne udvikle
salgsplanen og
sikre inddragel-
se af optimale
logistiske teori-
er og metoder
kunne ajourfare
egen leering og
feerdigheder
omkring de lo-
gistiske mulig-
heder

Den studerende skal:

pa det strate-
gisk/taktiske ni-
veau kunne
handtere en ef-
fektiv udvikling
og styring af
salgsniveauet

Den studerende skal:
e Kkunne sgge
relevant juri-
disk beslut-
ningsinforma-
tion omkring
komplekse
internationale
salgsopga-
ver, iszer pa
EU omradet

Den studerende skal:
kunne udvikle det gko-
nomiske grundlag for en
salgsstrategi | en praktisk
sammenhaeng for en
konkret virksomhed

25




2. Semester — Forretningsudvikling i et internationalt perspektiv:

Emne Markedsforing | Logistik Org/ledelse | Jura Finans
Det gen- Reverse marketing Distribution Taktisk ledelse International kebe- Activity Based Costing og
nemforende | Salgsfilosofi E-business Outsourcing e salgsmgder og aftaleret veerdikeedeoptimering
salg Relationsstrategi Indkgbsformer e motivation Markedsfaringsret Foreign currency and
Produktstrategi POS systemer e konflikter option theory
(5 ECTS) Kundestrategi e coaching
Space management e situationsbe-
stemt ledelse
Kreative processer
Veerdibaseret ledelse
Kultur ledelse
Salgstraening
Viden Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: | Den studerende skal:
¢ have viden og for- e have grund- e kunne forsta og e paanvendel- | forsti grundleeggende
staelse for teorier leeggende for- reflektere over sesniveau teori og modeller pa om-
og modeller der staelse for logi- ledelse af en have viden radet
understgtter og stiske problem- salgsorganisa- omkring
udvikler det gen- stillinger, teori tion ud fra teo- dansk, EU og
nemfgrende salg og modeller, rierne knyttet til international
som knytter sig omradet ret omkring
til det gennem- e have indsigt i: de skitserede
forende salg - de kultur- emner
meessige ud-
fordringer og
muligheder, der
ligger i det in-
ternationale
salgsarbejde
- formulering af
salgstree-
ningsmal
Feerdighe- Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: | Den studerende skal:
der e kunne veelge og e kunne vurdere e skabe et moti- e kunne lave e kunne anvende
anvende teorier og og anvende lo- verende miljg i lgsningsfor- den leerte teori pa
modeller til plan- gistiske meto- salgsafdelingen slag, der ind- konkrete interna-
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Emne Markedsforing | Logistik Org/ledelse | Jura Finans
leegning af det der og redska- e udvikle og gen- drager inter- tionale salgsop-
gennemfgrende ber til under- nemfgre national er- gaver
salg baseret pa stottelse af det salgsmader hvervsret for
den valgte salgs- gennemfgren- med fokus pa en praktisk
strateqi de salg de gkonomiske salgssituation

e kunne udvikle virk- resultater og af medium
somhedens strate- menneskelige kompleks ka-
gi med udgangs- indsatsomrader rakter
punkt i unikke kun- e coache sine
deforhold og kunne medarbejde-
formidle dette til re- re/salgere
levante interessen- e Igse konflikter i
ter eget omrade

e veere i stand til
at supplere le-
delsesindsat-
sen med ele-
menter fra
veerdibaseret
ledelse i orga-
nisationen

e Igse konflikter
inden for omra-
det — internt og
eksternt

e anvende situa-
tionsbestemt
ledelse pa
salgsorganisa-
tionen

Kompeten- | Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: | Den studerende skal:

cer e kunne indga i det e kunne identifi- ¢ kunne handtere e Kkunne sgge e kunne vurdere de

gennemfgrende
salgsarbejde i en
virksomhed med
selvstaendigt an-
svar pa mellemle-
der niveau

cere logistiske
problemstillin-
ger og inddrage
relevante logi-
stiske ressour-
cepersoner pa

0g udvikle lgs-
ninger omkring
komplekse si-
tuationer inden-
for international
salgsledelse /

relevant juri-
disk beslut-
ningsinforma-
tion omkring
komplekse
internationale

gkonomiske kon-
sekvenser af en
given internatio-
nal salgsindsats
inkl. risiko-
vurdering og be-
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o et professionelt partnerskabs- salgsopga- greensning
niveau til plan- ledelse ver, iszer pa
leegning af det EU omradet

gennemfgren-
de salg




2. Semester — Forretningsudvikling i et internationalt perspektiv:

Emne Markedsforing | Logistik Org/ledelse | Jura Finans
Opfolgning | Kundeopfalgnings- Maling af den logistiske | Maling af personlige, Forfalgning af ude- Balanced Score Card
(3 ECTS) veerktgjer effektivitet faglige, kulturelle og staende fordringer Variance analysis
MIS — Marketing Intelli- sociale kompetencer
gence Systems
/It/applikationer
Viden Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: | Den studerende skal:

e have viden om e have viden om e have viden e have forstaelse
veerktgjer og mo- og forstaelse om Internati- for de generelle
deller til kundeop- for geeldende onal lovgiv- teorier og deres
falgning teori pa omra- ning pa om- anvendelse i det

det radet danske erhvervs-
liv
Fardighe- Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: | Den studerende skal:
der e kunne vurdere pa- e kunne stille for- e kunne foretage e kunne lave e kunne opstille et
rameter indsatsen slag til en op- en maling af forslag til balanced Score-
overfor virksomhe- falgningslos- salgsindsatsen kontraktud- card for en salgs-
dens kunder gene- ning for forskel- — efterfglgende formninger funktion og
relt og den enkelte lige internatio- fremkomme vedrorende salgsomrade
kunde specifikt og nale virksom- med handlings- internationale samt forslag til
kunne give forslag hed forslag baseret salgsopgaver opfalgning
til eventuelle aen- pa maleresulta-
dringer i strategi og terne
indsats
Kompeten- Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: Den studerende skal: | Den studerende skal:
cer e kunneindgai ar- e selvsteendigt e kunne udvikle e kunne vurde- e kunne lave sit

bejdet med at vur-
dere virksomhe-

dens feelles indsats

samt egen indsats
i forbindelse med
salgsarbejdet over
for kunderne. |
denne forbindelse
skal den studeren-

kunne holde sig
ajour med
veerktgjer for
lgbende op-
falgning af den
logistiske effekt
for en konkret
international
virksomhed

0g gennemfare
maling af per-
sonlige, faglige,
kulturelle og
sociale kompe-
tencer

re de juridi-
ske konse-
kvenser og
opfalgnings-
muligheder af
en internatio-
nal salgsafta-
le i tilfeelde af
manglende

eget balanced
Scorecard i
sammenhaeng
med en virksom-
heds overordne-
de strategi og
plan, og sikre lg-
bende opfalgning
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de kunne identifi-
cere egne leerings-
behov for at kunne
udvikle og vedlige-
holde relevante
kompetencer til
dette arbejde

betaling for
en mellem-
stor virksom-
hed
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Bilag B: Retningslinier for opgaver og projekter

(bilaget er under udarbejdelse, men afventer en koordinering med de gvrige nye professionsbacheloruddan-
nelser).
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Bilag B Skematisk oversigt over professionsbachelor i international handel og markedsfering

90 ECTS
Salgets Due Diligence
Kunden som ud- Branche og kon- Innovation Metode og viden- | Semesterprojekt
gangspunkt kurrenter skabsteori
1. semester
12 ECTS 4 ECTS 4 ECTS 5 ECTS 5 ECTS
30 ECTS Bunden forudseet- Bunden forudseet- | Bunden forudsaet- | 24 timers prove Grupperapport for
ning ning ning med udgangspunkt | ekstern opdragsgi-
i en case ver
Ekstern skr. 6 timer — veegt 2 Intern — veaegt 1 Intern — veegt 1
Forretningsudvikling i et internationalt perspektiv Valgfrit tema Semesterprojekt
Udvikling af salgs- | Det gennemfaren- | Opfalgning
grundlaget de salg
2. semester 5 ECTS
7 ECTS 3 ECTS 10 ECTS 5 ECTS
30 ECTS Bunden forudseet- Bunden forudseet- | Bunden forudsaet- Grupperapport for
ning ning ning ekstern opdragsgi-
ver
Ekstern skr. 6 timer — vaegt 1 Ekstern mdl. 2 Intern — veegt 1
time — vaegt 1
Virksomhedspraktik Bachelorprojekt
3. semester 15 ECTS 15 ECTS
Evalueringssamtale Som hovedregel individuelt projekt i samarbejde
30 ECTS med en virksomhed

Intern — godkendt

veegt 2

Ekstern mdl. 34 time, rapport 70 %, mdl. 30 % —

*) Bunden forudseetning defineres af den enkelte institution i det enkelte fag. Det kan fx vaere en preesentation, en skriftlig opgave eller en

synopsis.
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