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1. Yrkeshogskoleexamens benamning '

||
Saljare B2B/Account Manager
2. Overséttning av yrkeshdégskoleexamens benamning 2
||
B2B Sales Representative/ Account Manager
. Profil pa Kunskaper, Fardigheter och Kompetens
||
Innehavaren av detta dokument har:
Efter avslutad utbildning ska den studerande ha kunskaper om/ i
* Specialiserade kunskaper om arbetsprocesser och kvalitetskriterier inom teoretisk och praktisk férsaljning,
kundbearbetning och kundvard i yrkesrollen som Saljare B2B/Account Manager B2B.
* Specialiserade kunskaper inom arbetsprocesser och kvalitetskriterier - teoretisk och praktisk forsaljning
och marknadsféring, sdsom omvarldsanalys, varumarkesbyggnad, digital sales och hallbarhet i yrkesrollen
som Saljare B2B/Account Manager B2B.
» Kunskaper om och 6verblick dver angransande yrkes- och kompetensomraden sasom digital
marknadsféring, affarsekonomi, projektledning och affarsjuridik.
Efter avslutad utbildning ska den studerande ha fardigheter i att
* Planera, utféra samt identifiera resurser for att utfora specialiserade arbetsuppgifter inom férsaljnings- och
kundvardsarbete samt kundbearbetning i yrkesrollen som Saljare B2B/Account Manager.
* Planera, utféra samt identifiera resurser for att kunna genomféra specialiserade arbetsuppgifter inom
forsaljning, projektledning, omvarldsanalys och marknadsféring i yrkesrollen som Saljare B2B/Account
Manager. « Losa sammansatta problem inom forsaljnings- och kundvardsarbete samt kundbearbetning i
yrkesrollen som Saljare B2B/Account Manager.
» L6sa sammansatta problem genom att kombinera teoretiska och praktiskt kunnande med férmagan att
vara affarsmassig i kundrelationerna i yrkesrollen som Séaljare B2B/ Account Manager.
» Kommunicera ataganden och I6sningar gallande affarer som skapar varde for bade kdpande och séljande
foretag i yrkesrollen som Saljare B2B/Account Manager.
Efter avslutad utbildning ska den studerande ha kompetenser att
» Sjalvstandigt behandla teoretisk och praktisk forsaljning, kundbearbetning och kundvard pa ett sadant satt
att det leder vidare till Iarande och professionell utveckling i yrkesrollen som Saljare B2B/Account Manager.
« Overvaka férsaljnings- och kundvardsarbete samt kundbearbetning och slutféra férelagda projekt inom
yrkesrollen som Saljare B2B/Account Manager.
« Sjalvstandigt arbeta teoretisk och praktiskt med hela kedjan i férsaljningsprocessen pa ett sadant satt att
det leder vidare till larande och professionell utveckling i yrkesrollen som Séljare B2B/Account Manager.
« Sjalvstandigt utveckla strategiska och langsiktiga kundrelationer till kundnytta och Iénsamhet inom
yrkesrollen som Saljare B2B/Account Manager.
4. Yrken tillgangliga fér innehavaren av yrkeshdgskoleexamen 3
|
Key Account Manager, Account Manager B2B, Business Developer, B2B Saljkonsult
P& originalspraket. | 2 Anges bara om det &r relevant. Denna éverséattning har ingen rattslig status. |  Anges bara om det &r relevant.
Kvalifikationstillagg till examensbeviset ger ytterligare information om examensbeviset och har inte nagon juridisk status i sig. Dess format ar
baserat pa Europaparlamentets och radets beslut (EU) 2018/646 av den 18 april 2018 om en gemensam ram for tillhandahallande av battre
tjanster for kompetens och kvalifikationer (Europass) och om upphéavande av beslut nr 2241/2004/EG.
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5. Yrkeshdgskoleexamens officiella status

||
Inrattning som utfardat yrkeshdgskoleexamen Myndighet som godkant/erkant
NBI/Handelsakademin yrkeshogskoleexamen
Redegataln B . Myndigheten fér yrkeshdgskolan
426 77 Vastra Frolunda Box 145
Sverige 721 05 Vasteras
Sverige
www.myh.se
Niva pa certifikatet (nationell eller europeisk Betygsskala/krav for godkannande
beteckning)
Sveriges referensram for kvalifikationer (SeQF) 5 Icke godkant — 1G
European Qualification Framework (EQF) 5 Godkant -G
Val godkant — VG
Tilltrade till nastféljande undervisnings-/ Internationella dverenskommelser om
utbildningsniva erkannande av kvalifikationer '
For examensbevis for yrkeshdgskoleexamen kravs
minst godkant (Godkant) i alla kurser.
Rattslig grund
Ett examensbevis for yrkeshdgskoleexamen utfardas om utbildningen omfattar minst 200 yrkeshégskolepoang.
Fem yrkeshdgskolepoang motsvarar en veckas heltidsstudier.
6. Officiellt erkédnda satt for erhallande av yrkeshdgskoleexamen
||
Beskrivning av erhallen yrkeshogskoleutbildning Procent av hela Langd
utbildningen (%) /antal veckor
Skola / utbildningscentrum 70 % 56
Arbetsplatsbaserad utbildning 30 % 24
Total undervisnings-/utbildningslangd som resulterar i intyget 80
7. Ytterligare information
||
Intradeskrav
Intradeskravet ar en slutférd gymnasieutbildning
Ytterligare information (inklusive en beskrivning av det nationella kvalifikationssystemet)
Mer information om yrkeshégskolans utbildningar finns pa webbplatsen fér Myndigheten for yrkeshégskolan:
www.myh.se
Nationellt Europass Center
www.uhr.se/internationella-mojligheter/europass
' Anges bara om det &r relevant.
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	Yrkeshögskoleexamens benämning: Säljare B2B/Account Manager
	Översättning av yrkeshögskoleexamens benämning: B2B Sales Representative/ Account Manager
	Profil på  Kunskaper, Färdigheter och Kompetens: Efter avslutad utbildning ska den studerande ha kunskaper om/ i
• Specialiserade kunskaper om arbetsprocesser och kvalitetskriterier inom teoretisk och praktisk försäljning, kundbearbetning och kundvård i yrkesrollen som Säljare B2B/Account Manager B2B. 
• Specialiserade kunskaper inom arbetsprocesser och kvalitetskriterier - teoretisk och praktisk försäljning och marknadsföring, såsom omvärldsanalys, varumärkesbyggnad, digital sales och hållbarhet i yrkesrollen som Säljare B2B/Account Manager B2B. 
• Kunskaper om och överblick över angränsande yrkes- och kompetensområden såsom digital marknadsföring, affärsekonomi, projektledning och affärsjuridik.

Efter avslutad utbildning ska den studerande ha färdigheter i att
• Planera, utföra samt identifiera resurser för att utföra specialiserade arbetsuppgifter inom försäljnings- och kundvårdsarbete samt kundbearbetning i yrkesrollen som Säljare B2B/Account Manager. 
• Planera, utföra samt identifiera resurser för att kunna genomföra specialiserade arbetsuppgifter inom försäljning, projektledning, omvärldsanalys och marknadsföring i yrkesrollen som Säljare B2B/Account Manager. • Lösa sammansatta problem inom försäljnings- och kundvårdsarbete samt kundbearbetning i yrkesrollen som Säljare B2B/Account Manager. 
• Lösa sammansatta problem genom att kombinera teoretiska och praktiskt kunnande med förmågan att vara affärsmässig i kundrelationerna i yrkesrollen som Säljare B2B/ Account Manager. 
• Kommunicera åtaganden och lösningar gällande affärer som skapar värde för både köpande och säljande företag i yrkesrollen som Säljare B2B/Account Manager.

Efter avslutad utbildning ska den studerande ha kompetenser att
• Självständigt behandla teoretisk och praktisk försäljning, kundbearbetning och kundvård på ett sådant sätt att det leder vidare till lärande och professionell utveckling i yrkesrollen som Säljare B2B/Account Manager.
• Övervaka försäljnings- och kundvårdsarbete samt kundbearbetning och slutföra förelagda projekt inom yrkesrollen som Säljare B2B/Account Manager. 
• Självständigt arbeta teoretisk och praktiskt med hela kedjan i försäljningsprocessen på ett sådant sätt att det leder vidare till lärande och professionell utveckling i yrkesrollen som Säljare B2B/Account Manager.
• Självständigt utveckla strategiska och långsiktiga kundrelationer till kundnytta och lönsamhet inom yrkesrollen som Säljare B2B/Account Manager. 
• Planera, utföra samt identifiera resurser för att utföra, specialiserade arbetsuppgifter inom arbete med försäljning, kundbearbetning och kundvård i yrkesrollen som Säljare B2B/Account Manager.

	Yrken tillgängliga för innehavaren av yrkeshögskoleexamen: Key Account Manager, Account Manager B2B,  Business Developer, B2B Säljkonsult
	Namn och adress på utfärdande inrättning: NBI/Handelsakademin
Redegatan 1B
426 77 Västra Frölunda
Sverige
	Procent skola eller utbildningscentrum av hela utbildningen: 70
	Skola eller utbildningscentrum längd i veckor: 56
	Procent arbetsplatsbaserad utbildning av hela utbildningen: 30
	Arbetsplatsförlagd utbildning längd i veckor: 24
	Total längd på utbildning och undervisning som resulterar i intyget: 80


