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EMNEBESKRIVELSE  
SLE3100 Salgsledelse 

 
1. Studium/studier Bachelor i Markedsføring og salgsledelse 

2. Studieår/semester  3.studieår - 5.semester 

3. Studiepoeng 10 

4. Emneansvarlig Førstelektor Lars Erling Olsen 

5. Antall timer  50 timer 

6. Anbefalte for-
kunnskaper 

Generell studiekompetanse.  

Gjennomført emnet Key Account Management (10sp). 

7. Mål Det sentrale målet med emnet er å forstå hvilke utfordringer en 

salgsleder må løse for å nå organisasjonens salgsmål. Emnet er 

således ikke et emne i salg, men et emne i å lede et salgsapparat og nå 

salgsmål gjennom andre. Målet er at studentene skal bli i stand til å 

utvikle en salgsstrategi, samt organisere, lede og måle et salgsapparat. 

Studentene skal forstå hva en salgsstrategi innebærer, og hvordan man 

best rekrutterer, motiverer og leder en salgsorganisasjon. Videre vil 

studentene få en innføring i å vurdere lønnsomheten av 

salgsaktiviteter. Etter endt emne skal studentene kjenne til sentrale 

bestemmelser i arbeidsmiljøloven og være bevisst de etiske 

utfordringer en salgsleder står ovenfor. 

8. Innhold Emnet er delt i tre deler. 

Del 1 tar for seg salgsstrategi. Etter å ha introdusert hva salgsledelse 

er, fokuseres det på å utvikle en salgsstrategi med mål og budsjetter, 

samt organisere et salgsapparat for å forfølge den valgte strategien. I 

del 2 jobber vi videre med å implementere salgsstrategien. En 

salgsleder når resultater gjennom sine selgere. Derfor er fokuset på 

ledelse av salgsapparatet, der viktige temaer er rekruttering, 

motivering, salgstrening, lønn, kompensasjon og insentiver. I del 3 er 

fokuset på økonomisk analyse av salgsinnsatsen. Vi skal arbeide med 

lønnsomhetsanalyse av salgsaktiviteter og med evaluering av 

salgsinnsats. I tillegg skal vi reflektere over viktige etiske utfordringer 
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salgsledere står ovenfor.  

Emnet har følgende temaer: 

• Introduksjon til salgsledelse 

• Salgsprosessen 

• Salgsstrategi 

• Salgsorganisering 

• Salgsmål og budsjettering 

• Ledelse av selgere 

• Motivering av salgsstyrken 

• Salgstrening og opplæring 

• Rekruttering og ansettelser 

• Lønn, kompensasjon og insentiver 

• Salgsvolum og lønnsomhet 

• Evaluering av salgsprestasjoner 

• Etikk for salgsledere   

9. Gjennomføring  Emnet vil bestå av forelesninger og uliker typer av gruppearbeid.  

10. Evaluering Deleksamen, en gruppeoppgave med inntil tre studenter over to uker, 

teller 40 % av karakteren i emnet. 

Slutteksamen, individuell prøve på 3 timer, teller 60 % av karakteren i 

emnet.    
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