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Om skrivningen
1. Max 20p. 10p krévs for godkéant

2. Flervalsfragorna ger 1p per korrekt svar. Kryssa for det svar du tror &r ratt, endast ett
alternativ ar ratt. Inga avdrag for felaktiga svar

3. Kortsvarsfragornas maxpoang anges vid uppgiften. Besvara uppgifterna i svarsrutan
efter respektive uppgift. Svara kort och koncist

Lycka till!
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Del |
Vilken del i marknadsmixen brukar inte ses som en del av erbjudandet?
o Pris
o Plats
o Process
o Paverkan

Vad beskriver bast produkten nar en troja kops i en kladbutik?
En ren vara

En ren tjanst

En tjanst med visst varuinnehall

En vara med visst tjansteinnehall

0 O O O

| vilken del av produktlivscykeln &r foretags strategiska fokus framst att forsvara
marknadsandelar?

o Tillvéxtstadiet

o Mognadsstadiet

o Nedgangsstadiet

o Introduktionsstadiet

Vilket av foljande karaktariserar en varulogik, till skillnad fran en tjanstelogik
Foretag erbjuder input till kundens egna vérdeskapande processer

o Varor hjélper till att mojliggora vardeskapande processer

o Kunden ar en passiv mottagare av varor

o Erbjudandet ar ett 16fte om framtida aktiviteter

O

Vad &r en nackdel med att som foretag anvanda sig av flera separata varuméarken?
o Det gor det svarare att na flera kundsegment
o Det 6kar risken att kriser sprider sig inom foretaget
o Det kraver mer sammarknadsforing (co-branding) mellan varuméarkena
o Det kréaver mer marknadsforing totalt sett for att etablera de olika varuméarkena
Vad beskriver BRS-modellen?
o Olika typer av kulturella faktorer i en omvarldsanalys (beslutsfattande, reaktioner,
sammanhang)
o Olika steg som képare genomgar innan de ar redo for kop (Buyer Readiness
Stages)
o Hur ett foretag kan analysera kunders efterkdpsbeteenden (Beteende/reaktions-stimuli)
o Hur olika produkter kan kategoriseras i en produktportfolj (Boston Research Society)
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En intensiv distributionsintensitet &r framst lamplig...

o

@)
@)
@)

Nér foretaget har ett stort kontrollbehov

Nar kundernas engagemang i kopet ar lagt

Nér sdljare behdver utbildning for att kunna sélja produkterna

Nar kunder ar villiga att ga till flera butiker for att hitta ratt produkt

Vad stammer bast in pa vardebaserad prissattning?

o O O O

Det upplevs som enkelt och rattvist

Det tar hansyn till kundernas uppfattningar

Det kraver god kannedom om konkurrenters kostnader

Det anvands ofta i situationer dar priser och marginaler &r laga

| mikroomvarldsanalys (och femkraftsanalys) ar forstaelse for mojliga substitut en viktig del.
Vad ér ett substitut i detta fall?

@)
@)
©)
©)

Alternativa nya kundgrupper

Alternativa nya leverantorer

Banker och andra intressenter som foretaget behdver néra relationer med
Indirekta konkurrenter som erbjuder ett liknande karnvarde som foretaget

Vad &r den viktigaste skillnaden mellan positionering och segmentering?

©)

Segmentering fokuserar pa skillnader mellan kunder, positionering kartlagger
egenskaper som dr gemensamma for kunder

Segmentering kartlagger egenskaper som ar gemensamma for kunder, positionering
fokuserar pa skillnader mellan kunder

Segmentering handlar om erbjudandet i relation till konkurrenterna, positionering
handlar om kunderna i relation till erbjudandet

Segmentering handlar om kunderna i relation till erbjudandet, positionering
handlar om erbjudandet i relation till konkurrenterna

Kopbeteendet begransad problemldsning uppstar vid

o

©)
©)
©)

Sma uppfattade skillnader mellan varuméarken och lagt engagemang i kdpet

Sma uppfattade skillnader mellan varuméarken och hogt engagemang i kopet
Stora uppfattade skillnader mellan varumarken och lagt engagemang i kopet
Stora uppfattade skillnader mellan varuméarken och hdogt engagemang i képet

Ibland pratar man om tre dimensioner av hallbarhet. Vilken av foljande brukar INTE raknas
som en dimension av hallbarhet

o O O O

Social
Juridisk
Ekonomisk
Miljomassig
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Del I

Fraga
Beskriv kommunikationsverktyget annonsering, samt dess for- och nackdelardelar. [4p]

Svar

e Ar icke-personlig kommunikation i media

e Bra for att bygga medvetenhet

e Bra for att befésta ett varumérkes position genom repetition

e Bra for det kan ge legitimitet at ett foretag och deras produkter (verkar serigst)
e Nackdel: Opersonligt

e Nackdel: Inte bra for att skapa avslut pa en affar, dvs fa kunder att ga fran intresserade
till att kdpa

1p per rimlig och tydligt separat faktor (max 1p for beskrivningen av verktyget)

Fraga
Beskriv prisstrategin skumning. Beskriv ocksa nar strategin ar lamplig att anvanda. [2p]

Svar

e HOgt initialt pris for att tjana s mycket pengar som mojligt pa early adopters
e Lampligt vid héga utvecklingskostnader

Fraga
Tjanster har varierbarhet. Vad innebér det (vad varierar), och hur kan en tjansteleverantor
hantera varierbarheten? [2p]

Svar
Kvaliteten pa tjansten varierar. Hanteras genom att:

e Satsa pa personal
e Anvanda utvarderingssystem
e Standardisera

1p for kvalitet. 1p for ett rimligt satt det kan hanteras pa



