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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 rétt, 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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Vad beskriver bast 6nskemal och efterfragan

0 O O O

Onskemal ar universella och ett resultat av individers efterfragan

Onskemal ar socialt och kulturellt formade och ett resultat av individers efterfragan
Onskemal ar universella, efterfragan &r en vilja att betala for att tillgodose énskemalen
Onskemal ar socialt och kulturellt formade, efterfragan &r en vilja att betala for
att tillgodose énskemalen

Vad kannetecknar alltid produkter som klassas som stjarnor i BCG-matrisen?

o O O O

HOg vinstmarginal och hdg forsaljning

Okande vinstmarginal och 6kande forséljning

Hog marknadstillvéaxt och hog marknadsandel
Okande marknadstillvaxt och 6kande marknadsandel

Vilken trend har vi sett de senaste tva artiondena géllande varor och tjanster hos
industriforetag

©)

©)
©)
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Varor blir en allt viktigare del av affaren

Tjanster blir en allt viktigare del av affaren

Det blir allt viktigare att skilja pa varor och tjanster

Varuproduktionen tenderar att utforas i vastvérlden, medan tjansteproduktionen flyttas
till 1ander med billigare arbetskraft

Vad &r ett exempel pa sammarknadsforing (co-branding)?

o O O O

Att samma varumarke anvénds for olika typer av produkter

Att ett foretag séljer sina produkter under olika varuméarken

Att en produkt har tva varumarken fran helt separata foretag

Att tva foretag inriktar sig mot samma malgrupp med separata erbjudanden

Vad ses normalt sett INTE som ett medium for annonsering

O O O O

TV

Digitalt
Direktreklam
Produktplacering

En selektiv distributionsintensitet ar framst lamplig...
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Vid forséljning av tuggummin

Nar kundernas engagemang i kopet ar lagt

Nar saljare behover viss utbildning for att salja produkterna
Nar forséaljningsvolym Kkorrelerar med antal forséljningsstéllen
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Vad stammer bast in pa hur prissattning gar till i praktiken?

@)
@)
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Véardebaserad prissattning &r i princip endast intressant for tjansteleverantorer
Oftast anvands kostnadsbaserad prisséttning av de foretag som har den mojligheten
Det ar viktigt att valja antingen vardebaserad, kostnadsbaserad eller
konkurrensbaserad prissattning

Ofta anvands kombinationer av vardebaserad, kostnadsbaserad och
konkurrensbaserad prissattning

Vad beskriver bast prissattningsmetoden penetration?
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Ett hogt initialt pris satts som sedan sanks

Priset satts baserat pa kundernas upplevda varde

Priset sétts for att ta hansyn till produktens utvecklingskostnader

Ett lagt initialt pris satts for att snabbt fa spridning pa en marknad

Ett foretags makroomvérld beskriver, enligt kursboken
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Aktorer i foretagets direkta narhet

De styrkor och svagheter som foretaget har

De resurser och kompetenser som finns inom foretaget
Bredare krafter i omvéarlden som paverkar foretaget

Urval i segmenteringsprocessen handlar framst om
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Att vélja antal erbjudanden som foretaget ska ha

Att valja vilket erbjudande som ska riktas till vilket kundsegment
Uppdelning av kunder i grupper med gemensamma kannetecken

Att definiera foretagets olika erbjudanden och forklara hur de skiljer sig fran
konkurrenternas

Né&r kunder uppvisar ett vanebaserat kopbeteende rekommenderas foretag framforallt att

o

o O O

Inspirera kunder genom rabatter och kampanjer

Informera och ge stdd i kundens beslutsfattande

Paverka kundens vanor genom exempelvis tv-reklam

Peka pa sma, tydliga fordelar med erbjudandet och att vara arlig i kommunikationen

Hur har de globala CO2-utslappen i relation till den globala ekonomins storlek (matt i
CO2/$BNP) forandrats mellan aren 1990-2015
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Minskat mer an 5%

Varit ungefar desamma (+/- 5%)
Okat 5-10 %

Okat mer &n 10 %
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Fraga

Forklara vad som menas med tjanstelogik (Service-Dominant Logic) och ge exempel pa hur
den skiljer sig fran en varulogik (Goods-Dominant Logic) [3p]

Svar

Fahy & Jobber:

e Foretag utbyter huvudsakligen tjanster, snarare an varor. Varor utgor endast

forkroppsligandet av tjanster
e Varde samskapas av leverantdren och anvéndaren
e Manga olika aktorer i ett natverk behovs for att skapa varde
e Vardet avgors alltid av formanstagaren

Forelasningen:

produkter

Syn pa

erbjudandet

Syn pa
tjanster

Syn pa
kunden

Produkter (och tjianster som maximerar pre-
standa hos dessa produkter). Foretag saljer
output fran fabriker.

Tjdnstelogik

Tjanster (det vill saga det anvandningsvarde
som kunden upplever). Foretag erbjuder
input till kundens egna vardeskapande
processer.

Produkter ar statiska resurser (operander)
som kunden behdver.

Produkter hjilper till att mdjliggora vardeska-
pande tjanster.

Produkterna ar resultatet av historiska
aktiviteter.

Erbjudandet ar ett l6fte om framtida aktivi-
teter.

Tjanster siljs och levereras pa en efter-
marknad, efter sjilva produktférsaljningen
(huvudaffaren).

Tjanster (oavsett koppling till produkter) &r
aktiviteter som majliggdr dmsesidigt varde-
skapande.

Kunden ar en passiv mottagare av varor
(en operand). En kund som attraheras av
produkterna képer dem.

Kunden &r en samskapare av varde (en
operator). Kunden koper de erbjudanden
som sakrar att kunden kan genomféra sina
egna aktiviteter.

1p per egenskap beskrivs (att beskriva samma egenskap pa flera olika satt ger 1p)

Fraga

Franchising ar vanligt i exempelvis restaurangbranschen. Vad innebér franchising? [2p]

Svar

Franchising innebar lokalt 4gande men centralt inflytande. Franchisetagaren kan fa stod med
marknadsforing, inkop, finansiering och tekniska lésningar. Kombinerar stordriftsférdelar
med motivationen hos en lokal franchisetagare
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1p for att ange att agandet ar lokalt. 1p for att forklara/exemplifiera vilken roll det centrala
foretaget har.

Fraga

En produkt gar under sin livscykel normalt sett igenom olika faser. Beskriv lampligt fokus for
marknadskommunikationen av produkten i introduktionsstadiet och mognadsstadiet. [2p]

Svar

Introduktion: Skapa medvetenhet/prova-pa-erbjudanden/saljstod

Mognad: Betona skillnader/bygga varumarke/behalla medvetenhet/locka till aterkop
Alla alternativ ger poang

Fraga

Vad innebér psykologisk prisséttning, och hur tar det sig uttryck? [1p]

Svar

Att justera kunders undermedvetna uppfattning om pris genom att ta tex 299 kr betalt istéllet
for 300



