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Innledning
Hensikten med kurset er a lzere studentene a gjare innsiktsfulle strategiske analyser og utvikle konkrete forslag til
implementering av strategier for handelsbedrifter. Mange handelsbedrifter har ikke alltid klare strategiplaner eller konkrete
forslag til implementering. | dette kurset vil vi oppgve evnen til & utarbeide konkrete strategier gjennom & studere teorier sa
vel som dagsaktuelle tema i handelsbedrifter. Studentene skal bli kjent med strategiproblemer som er relevante for
varehandels- og serviceneeringer. Dette gjelder saerlig integrasjon av fysiske og digitale salgs- og informasjonskanaler. Nar
det gjelder digitale kanaler ser vi pa bruken av html-baserte Igsninger vs apps.

Laeringsmal
Kunnskapsmal
Studentene vil lzere & gjere strategiske analyser som gar ut over basiskunnskapen i strategi. De skal kunne anvende bred
strategikunnskap pa en rekke problemer og utvikle realistiske strategier for store og sma bedrifter i varehandels- og
servicenzeringene. Dette gjelder bade for interne forhold i bedriften og for markedsstrategier. Dette innebaerer kunnskap
innen felter som strategisk ledelse, strategiske vurderinger og valg, strategisk planlegging, samskaping av verdi mellom
kunde og bedrift, ledelse og bedriftskultur, og den internasjonale arena.

Ferdighetsmal
Etter endt kurs skal studentene ha tre ferdigheter:
. Vurdere ulike strategimodellers styrker og svakheter
. Ha god evne til & velge mellom alternative modeller for ulike strategiproblemer
. Kunne anvende modellene pa dagsaktuelle problemer og foresla klare strategier.

Holdningsmal

Ved avslutningen av kurset skal studentene kunne stille kritiske og konstruktive spersmal ved de strategiske og taktiske
sider av det arbeidet som handelsbedrifter utfgrer. Studentene skal kunne vurdere om strategiene bidrar til beerekraftige
bedrifter samtidig som de fremmer et godt arbeidsmiljg internt og forvalter ressurser pa en fornuftig mate.

Forkunnskaper

Studentene forventes a vaere kjent med emneoversikten i det obligatoriske strategikurset som gar i 5. semester.
Det vil si at de er kjent med emner som blant annet strategibegrepet, visjon og forretningside, strategiske valg,
intern analyse, og emner som ekstern analyse, konkurransearena, konkurranseanalyse, Porters fem
konkurransekrefter, verdikonfigurasjon, PESTEL, og ogsa har noe kjennskap om evaluering av alternativer og
implementering av strategi.

Obligatorisk litteratur
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Amit, R. and Zott. 2001. Value creation in e-business. Strategic management journal. 22(6-7). s 493-520

Bagge, Danny. 2007. Multi-Channel Retailing : The Route to Customer Focus. European retail digest. 53. s 57-70
Bettencourt, Lance A. & Anthony W. Ulwick. 2008. The customer-centered innovation map. Harvard business
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Anbefalt litteratur

Artikler:

Achabal, Dale D... [et al.]. 2005. Cross-channel optimization : a strategic roadmap for multichannel retailers. IBM
Business Consulting Services. Gratis tilgjengelig pa: https://www-
03.ibm.com/industries/ca/en/retail/retail_docs/cross_opt.pdf
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Emneoversikt

Strategisk ledelse

Strategiske vurderinger og valg

Strategisk planlegging

Samskaping av verdi mellom kunde og bedrift
Ledelse og bedriftskultur

Integrasjon av fysiske og digitale salgskanaler

Dataverktoy
Ingen.

Laereprosess og tidsbruk
Gjennomfgringen skjer med forelesninger, bedriftsbesgk, gjesteforelesere fra naeringen, diskusjon, prosjektarbeid,
studentpresentasjoner og veiledning pa presentasjonene. Studentene skal Igse aktuelle og realistiske problemstilling fra
handelsnaeringen i grupper pa maksimum tre. Studentpresentasjoner og diskusjon skjer i plenum. Det tas sikte pa intensiv
undervisning i starten av varsemesteret.

Aktivitet Timebruk
Deltakelse i undervisningen 45
Foreberedelse til forelesning/lese litteratur 70
Foreberedelse til bedriftsbesgk 1
Arbeid med studentpresentasjoner 3
Arbeid i kollokviegrupper 30
Samle informasjon om gjesteforeleser 2
Forberedelse til eksamen/caselasning etc. 44




Eksamen g

Anbefalt tidsbruk totalt 200

Ressursbruk
45 timer - Forelesninger (inkl. evt. bedriftsbesak)
45 timer totalt

Eksamen
Kurset avsluttes med en 5 timer skriftlig eksamen.

Eksamenskode(r)
VHL 36631Skriftlig eksamen, teller 100% av karakteren i kurset VHL 3663 Strategisk varehandelsledelse, 7,5

studiepoeng.

Hjelpemidler til eksamen
Ingen hjelpemidlert tillatt.

Kontinuasjon
Kontinuasjon avholdes hvert semester.

Tilleggsinformasjon



