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KURSBESKRIVELSE  

SKK1100 Salg, kundeorientering og kjøpsatferd 
 
1. Studium/studier Bachelor i Markedsføring og salgsledelse 

2. Studieår/semester   1.studieår - 1.semester 

3. Studiepoeng 15 

4. Kursansvarlig Høyskolelektor Tore Fredrik Waters 

5. Antall timer  75 timer 

6. Forkunnskaper Generell studiekompetanse. 

7. Mål Studentene skal etter avsluttet kurs være i stand til å vurdere 

effektiviteten i forskjellige måter å organisere, planlegge og 

gjennomføre salgsinnsats på, herunder hvordan måle effekt av 

salgsarbeidet. De skal også kjenne til viktige lovbestemmelser 

som gjelder for selgere. 

Faget skal gi kunnskap om forskjellige former for 

salgsfunksjoner, og samspillet mellom dem.  Videre skal faget gi 

kunnskap om sammenhengen mellom kundenes 

beslutningsprosesser og salgets prosesser, og kunnskap om 

salgsteknikker og hvordan disse kan skape fremdrift i prosessene.

8. Innhold Sentrale suksessfaktorer for ett vellykket salgsarbeid 

Kjøpsatferd i det private og det offentlige marked 

Salgsprosessen og salgsteknikker  

Juridiske forhold knyttet til salg. 

9. Gjennomføring  Gjennomføring av kurset vil bestå av forelesninger og uliker 

typer av gruppearbeid. 

10. Evaluering Deleksamen, som er en gruppeoppgave på inntil tre studenter, 

teller 40 % av sluttkarakteren.  

Slutteksamen er en 3 timers individuell skriftlig besvarelse som 

teller 60 % av sluttkarakteren. 

11. Pensumlitteratur Framnes, Runar, Arve Pettersen og Hans Mathias Thjømøe. 
2006. Markedsføringsledelse. 7. utg. Oslo: 
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