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FRAGA1 (15 poang)

Dumpers & Dumpers AB tillverkar maskiner som anvands pa byggarbetsplatser.
Foretaget har lange funderat pa en utlandsetablering och har nu fatt kontakt med nagra
tdnkbara affarspartners i Frankrike. VD i Dumpers & Dumpers behdver hjalp infor en
dragning i styrelsen. For att ge styrelsen ett bra beslutsunderlag vill hon presentera en
analys av forutsattningarna for denna nysatsning. Du har fatt i uppdrag att dra upp
riktlinjerna for denna marknadsanalys som skall omfatta vésentliga faktorer att
beakta.

Lyckligtvis har Du nyss genomgatt en kurs som presenterat flera olika utgangspunkter
for en sadan analys. | ett litteraturavsnitt redogjordes for komponenterna i en sa kallad
’situation analysis’. | ett annat resonerades om ’marknadsféringens interna och
externa forutsattningar’.

a) Vilka faktorer bor inga i en sadan analys och vilken typ av information &r viktig nar
det géller respektive faktor.

I svaret skall Du pa nagot satt koppla till att analysen avser byggsektorn och en
satsning i ett frammande land. (10)

b) Vi har i kursen konstaterat att ett foretag pa nagot satt behover strukturera sina
insatser mot kunder och marknader. | samband med detta har vi kommit in pa
begreppen “affarsidé’, *mal’ och ’strategi’.

Diskutera vad dessa begrepp innebar och vilken nytta Dumpers & Dumpers kan ha av
dessa i samband med den kommande satsningen. (5)

FRAGA 2 (15 poang)

| kursen har vi pavisat att relationer mellan kunder och deras leverantérer kan vara av
mycket olika slag. Vissa &r tamligen ytliga medan andra har ett mer omfattande
innehall med avseende pa djup och nérhet.

Inga relationer &r djupa eller nara fran borjan, och inte heller statiska till sin natur. De
utvecklas dver tiden fran ett startlage dar foretagen inte ens har gjort affarer med
varandra.

a) Diskutera i vilka dimensioner djupet och nérheten i dessa "buyer-seller
relationships” utvecklas dver tiden. Diskutera ocksa varfor vissa relationer
forandras med avseende pa innehall. (10)

b) I kursen har vi konstaterat att denna typ av relationer hanger ihop i vad som
kan beskrivas som nétverk. Vad kan ett foretag ha for nytta med att anta ett
"natverkssynsatt’ pa sin verksamhet? (5)



FRAGA3 (15 poang)

Inom distributionsomradet ar *'mellanhand’ ett centralt begrepp. Dessa mellanhander
kan vara véldigt olika till sin karaktar. Gemensamt &r dock att de i vissa sammanhang
spelar viktiga roller for saval tillverkare som slutanvandare.

a) Diskutera vilka funktioner en mellanhand kan ha for en tillverkare respektive
en slutanvandare.

b) Forestéll dig att du ar marknadschef for ett foretag som tillverkar gipsskivor.
Foretaget har ej tidigare anvant mellanhander. Du funderar nu pa hur en
mellanhand skulle kunna bidra till att effektivisera distributionen. For att
kunna gora en analys av detta identifierar du tva olika typanvandare av
gipsskivor.

1) En privatperson som haller pa att bygga om koket och ar i behov av

4 kvadratmeter gipsskivor for att satta upp en mellanvagg pa vilken hon sedan
skall montera kakel. Personen ar en oerfaren hemmabyggare som blivit
inspirerad av Martin Timell pa TV och som tidigare inte sysslat med liknande
projekt.

2) En stor byggentreprendr som bedriver omfattande byggverksamhet i hela
Gotalandsregionen med manga byggprojekt av varierande storlek.

Analysera utifran dessa tva typanvandare. Du skall tydligt visa pa de fordelar och
nackdelar som finns med att anvanda mellanhander i de tva fallen.

FRAGA 4 (15 poang)

AB Baskemi ér ett foretag som tillverkar diverse produkter.
Foretaget ar just nu i fard med att kopa foljande:

1) En mellanstor kokare som skall ersétta den nuvarande som kdptes 1992
2) Fornodenheter av olika slag (lim, tatningar, fastelement mm)
3) Tillsatsmaterial som anvands da och da i vissa avancerade specialprodukter.

Analysera inkdpsbeteendet och hur det kan tankas skilja sig at i de tre fallen.
Anvand relevanta modeller fran litteraturen for att forklara orsakerna till skillnaderna.



FRAGAS5 (20 poang)
a) Redogor for innebdrden och konsekvenserna av ’skimming pricing’. (5)

b) Redogor for innebdrden av begreppet ’lead-user’. VVad ar en lead-user och vilken
nytta kan ett séljande foretag ha av att anvanda sig av sadana? (5)

c) Nér det géller utformningen av ett foretags produkterbjudande har vi i kursen talat
om behovet av en samtidig férekomst av standardisering och kundanpassning.
Redogor for varfor detta ar viktigt och sag nagot om hur det kan astadkommas. (5)

d) Den personliga forséljningen ar ett viktigt inslag i industriell marknadsféring.
Diskutera den personliga forséljningens roll i ett séljande foretags
marknadsarbete. (5)
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FRAGA1 (10 poang)

For ett tillverkande foretag som anvénder sig av indirekt distribution &r relationerna
till mellanh&nderna viktiga.

Diskutera vad det tillverkande foretaget skall tanka pa och hur det skall agera for att
sakerstalla att relationerna till mellanhanderna fungerar sa val som majligt.

FRAGA 2 (10 poang)

Bil-Komponent AB &r en stor underleverantor till bilindustrin. Deras produktion &r
utformad enligt just-in-time principen. Foretaget tillverkar sedan tidigare
stalkomponenter. Nu skall man &ven borja tillverka plastdetaljer och har just skaffat
den utrustning som behdvs for detta. Foretaget star i dagslaget i begrepp att gora
foljande inkop:

1) Plastravara
2) stal
3) Kopieringspapper

a) Diskutera vilka typer av osékerheter som foretaget kan tdnkas ha vid de olika
inkdpen och hur dessa osékerheter kan hanteras av foretaget. (5)

b) Vilka delar av fOretagets buying center kan tankas aktiveras i dessa tre olika
inkopssituationer? Vilka &r viktigast — och varfor? (5)

FRAGA 3 (10 poang)

En marknadsplan &r en central foreteelse i de flesta foretags verksamhet.

Redogor for:
- Det vasentligaste innehallet i en marknadsplan
- Vilken nytta ett foretag kan ha av en marknadsplan

FRAGA 4 (15 poang)

Fragan handlar om relationer och natverk. Nar du besvarar fragan bor du ge exempel
som visar vad du menar. Exempel kan hamtas fran kursens litteratur, praktikfall,
forelasningar eller egna erfarenheter. Rita garna ocksa bilder for att illustrera.

a) Relationen mellan tva foretag kan beskrivas och analyseras utifran de tre centrala
natverksdimensionerna vi diskuterat i kursen. Beskriv en relations bestandsdelar i
dessa tre dimensioner och ge praktiska exempel inom var och en av dessa. (5)



b) Néatverksposition ar ett centralt begrepp i den industriella marknadsfoéringen. (10)
- Vad menas med nétverksposition och hur kan denna beskrivas?

- Varfor ar natverkspositionen viktig och hur kan ett foretag paverka sin
natverksposition?

FRAGA5 (10 poang)

AB CEDE har till sitt strategigruppsmote kallat in marknadsféringskonsulten Mark
Marknadsson for att fa impulser till effektivisering av verksamheten. Sarskilt har man
upplevt sig ha problem med att tillgodose olika kundgruppers onskemal och krav —
man har behandlat alla mer eller mindre likartat.

Marknadsson presenterar sitt forslag utifran sitt foretags etablerade trestegsmodell:
Segmentering — Differentiering — Positionering.

Forklara vad som bor vara det centrala innehallet i Marknadssons foredragning om de
tre olika stegen med avseende pa:

e Vad som ar huvuduppgiften att astadkomma i respektive steg

e Vilka stéllningstaganden som &r aktuella i respektive steg

e Vilka problem och svarigheter som kan foreligga

Genomfor dessa diskussioner for i tur och ordning:
- Segmentering

- Differentiering

- Positionering

FRAGA6 (20 poang)

a) Nar det galler utveckling av nya produkterbjudanden har vi i kursen kommit i
kontakt med tre olika principer med avseende pa anvandarnas involvering i denna
process.

Redogor for dessa principer och diskutera sérskilt vilka konsekvenser skillnaderna
med avseende pa anvandarinvolvering kan far for utfallet av dessa
utvecklingsprocesser (10)

b) Diskutera vad ett foretag som vill tillampa prissattning efter kundnytta
(marknadsbaserad prissattning) maste tdnka pa och ha kunskap om for att en sadan
prissattningsstrategi skall bli framgangsrik. (5)

c) Den personliga forséljningen &r ett viktigt inslag i industriell marknadsféring.
Diskutera den personliga forséljningens roll i ett séljande foretags marknadsarbete. (5)
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FRAGA1 (10 poang)

I industriell marknadsforing brukar man urskilja tva principiellt olika synsatt nar det
galler det séljande foretagets tillvagagangssatt:

- marketing-mix synséttet

- interaktionssynsattet

Gor en jamforelse av dessa bada synsatt i foljande avseenden

a) Vilka grundlaggande antaganden de utgar ifran

b) Vad respektive synsétt far for konsekvenser for det saljande foretagets
marknadsforingsaktiviteter

FRAGA 2 (10 poang)

Du arbetar som konsult pa Marknadsanalys AB. En utlandsk investerare har bestallt
en omvérldsanalys av foretaget Pulver & Salva som tillverkar lakemedel av olika slag.
Som tur ar har du sparat bocker och kompendier fran den kurs i industriell
marknadsforing som du gick for nagra ar sedan. Dér hittar du god hjalp for att
uppfylla uppdragsgivarens 6nskemal genom att komma in pa omraden som dér kallas
“external analysis’ respektive “marknadsforingens externa forutsattningar’.

Vi vill nu veta féljande om innehallet i den rapport som du skickar till
uppdragsgivaren:

- Vilka omraden som ingar i en sadan omvarldsanalys

- Vilken information du tanker forse uppdragsgivaren med inom respektive omrade
- Vilka specifika saker som kan vara intressanta inom dessa omraden mot bakgrund
av att Pulver & Salva &r verksamma inom lakemedelsindustrin.

FRAGA 3 (10 poang)

Vi har i kursen konstaterat att ett foretag pa nagot sétt behéver strukturera sina
insatser mot kunder och marknader. | samband med detta har vi kommit in pa
begreppen “affarsidé’, 'mal’ och ’strategi’.

Diskutera vad dessa begrepp innebdr och vilken nytta ett séljande foretag kan ha av
dem.

FRAGA 4 (10 poang)

Litteraturen om distribution skiljer pa tva principiellt olika satt for ett tillverkande
foretag att na ut till slutanvandarna — dels forsaljning i egen regi, dels via olika typer
av mellanled.

a) Diskutera under vilka forutsattningar den ena respektive den andra l&mpar sig bést.



b) En tillverkare anvander sig manga ganger av bada dessa alternativ. Diskutera vilka
problem som kan uppsta och kom med forslag pa hur de kan undvikas.

FRAGAS5 (15 poang)

Svarv-Nisse AB ar ett medelstort verkstadsforetag. Foretaget star just nu i begrepp att
inforskaffa féljande produkter.

- Enny svarv som skall ersatta den nuvarande som koptes 1993.
- Fé&stelement (skruv, spik mm)

a) Vilka osakerheter ("uncertainties’ i litteraturen) &r det troligt att Svarv-Nisse
upplever i de bada fallen. (5)

b) Analysera inkopsbeteendet och hur det kan skilja sig i de bada fallen.
Anvand relevanta modeller fran litteraturen for att forklara orsakerna till
skillnaderna. (10)

FRAGA 6 (20 poidng — 5 poang per delfraga)

a) Redogor for de tva strategiska alternativ som kan urskiljas nér det géller
prissdttning av nya produkter.

b) Marknadssegmentering ar viktigt for manga foretag.
Diskutera vilken nytta ett foretag kan ha av att segmentera sin marknad.

c) Diskutera sambandet mellan begreppen ’utékad produkt’ (extended, augmented)
och *varde for kund’.

d) Iarbetet med att ta fram en marknadsplan anvander sig foretag av olika
informationskallor. Redogdr for sadana kallor och vilken information som respektive
kalla kan bidra med.



