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Fore réttning sorteras tentorna upp fraga for fraga. Blad
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TENTAMEN I INDUSTRIELL MARKNADSFORING
IMA044

2013-12-16
Tentamen omfattar 5 fragor som tillsammans kan ge maximalt 70 poiang
Inga hjidlpmedel tillatna

Svara inte enbart 1 punktform

FRAGA 1 (10 poing)

Inom distribution finns i princip tva olika uppfattningar med avseende pa
mellanhanden. (1) Vissa skulle séiga att mellanhanden spelar en viktig roll i
distributionen genom de funktioner de tillhandahaller, bade till kunder och tillverkare.
(2) Andra lyfter fram standpunkter som ’cutting out the middleman’, baserade pa
synen att mellanhanden enbart adderar kostnad. Se nedan for illustration av denna
senare syn.

Cutting out the
middleman

Argumentera for var och en av dessa tva uppfattningar vad giller mellanhanden.



FRAGA2 (10 podng)

Du har just borjat ett sommarjobb pa en marknadsavdelning och dina arbetsuppgifter
for sommaren ér att bidra till arbetet med en marknadsplan.

a) Beskriv innehallet i en marknadsplan. (6p)

b) For att gora en marknadsplan behovs information om till exempel kunderna.
Diskutera vilka olika informationskéllor som kan vara anvéindbara for att
samla in information om kunderna. (4p)

FRAGA3 (10 poing)

MiitMera AB ir ett medelstort foretag som siljer tekniskt komplexa mitsystem som
anvénds i tankbatar. Foretaget har tidigare varit spretigt och otydligt’ i sin
inkopsstrategi, nagot som ledningen nu vill dndra pa. Den nytilltridde inkdpschefen
har fatt i uppgift att utarbeta en tydlig *purchasing orientation’. I kursen har vi talat
om tre olika sadana ’purchasing orientations’.

¢ Buying orientation
® Procurement orientation
e Supply management orientation

a) Beskriv de grundlidggande kidnnetecknen for var och en av dessa tre
“purchasing orientations’. (6p)

b) Vilken ’purchasing orientation’ skulle du rekommendera till MdtMera AB?
Motivera ditt svar! (4p)

FRAGA 4 (15 podng)

LastBil AB siljer lastbilar till olika typer av kunder 6ver hela vérlden. De &r kiinda for
sina hogkvalitativa produkter. Foretaget har dock insett att de behover se 6ver sina
erbjudanden till kunderna och har nu inlett ett intensivt arbete med detta. Ledningen
ar mycket intresserad av att anamma nagon form av differentiering och sirskilt sa
kallade Flexible Marketing Offerings (FMO).

a) Beskriv de generella grundtankarna med FMO. (5p)
b) Vad ér sarskilt viktigt att beakta for att lyckas med FMO? (5p)

¢) Ge forslag pa hur LastBil AB skulle kunna utveckla sina erbjudanden genom att ta
utgangspunkt i begreppet FMO. (5p)



FRAGAS (25 poing — Sp per fraga)

a)

Redogor for inneborden och konsekvenserna av target pricing.

b) Ikursen har vi talat om marknadskommunikationens roller i relation till
koparens stadier och séljarens uppgifter.
Vilka dr koparens stadier och vilka idr siljarens uppgifter relaterat till dessa
stadier?
¢) Redogor for inneborden av behovsosikerhet.
Vilken strategi bor det kopande foretaget anvinda sig av for att minska
behovsosikerheten?
d) Ikursen har vi visat att relationer mellan siljare och kdpare pa industriella
marknader kan vara av vildigt olika karaktér.
Anvind begrepp och dimensioner fran kursen for att beskriva karaktidren av sa
kallade collaborative relationships (diskuteras dven ibland som high-
involvement relationships i kurslitteraturen).
e) Vilka fordelar kan ett foretag fa om man har lojala kunder?
LYCKA TILL!
/l Kajsa

OD*M
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TENTAMEN I INDUSTRIELL MARKNADSFORING
IMA044

2014-04-24
Tentamen omfattar 5 fragor som tillsammans kan ge maximalt 70 poing
Inga hjdlpmedel tillatna

Svara inte enbart i punktform

FRAGA 1 (10 poing)

Nir ett tillverkande foretag arbetar med sa kallad indirekt distribution sa dr det viktigt
att sikerstilla att aterforsiljarna kan leverera virde till kunderna. Detta gors enligt
boken bist genom att se till att man sjélv (det tillverkande foretaget) skapar virde for
aterforsiljaren. En viktig del i detta 4r att ta fram ett sa kallat *’Channel offering’.

Beskriv vad som menas med ett ’Channel offering’ samt redogor for dess
bestandsdelar.

FRAGA 2 (15 poing)

I kursen konstaterade vi att de kostnader som uppstar i samband med ett inkop kan
vara betydande. Bland annat talade vi om detta 1 termer av en ’isbergsmodell’ som
sdarskilde pa direkta och indirekta inkOpskostnader (se nedan).

a) Ge exempel pa direkta och indirekta inkdpskostnader. (5p)

b) Om vi ser totalkostnaden av ett inkop som summan av de direkta och indirekta
inkopskostnaderna sa kan detta se olika ut i olika situationer.

Ibland ir de direkta inkdpskostnaderna dominerande och ibland de indirekta.

Beskriv de tva principiella inkdpsstrategier som kan identifieras utifran dessa tva
scenarier. (10p)

/_’\ Direkta inkopskostnader

Indirekta inkdpskostnader




FRAGA3  (10p)

Mark Marknadsson &dr marknadschef pa ett medelstort tillverkande foretag. En nyligen
utford analys av foretagets kunder pekar pa en splittrad bild av kundportféljen.

En del ’viktiga’ kunder visade sig vid analysen i sjdlva verket vara olonsamma och en
del kunder som man tidigare inte ansett viktiga visade sig istéllet vara mycket
lonsamma. Nir man i en uppfoljning intervjuade siljare visade det sig att man ’salde
till alla som ville kopa’ samt att man ’forsokte behandla alla kunder lika’.

Mark inser att nagot behover goras for att ’strukturera’ situationen.

Utifran dina kunskaper i industriell marknadsforing, vad skulle du rada Mark att
gora for att komma i ordning med situationen?

FRAGA 4 (15 poiing)

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

a) Relationen mellan tva foretag kan beskrivas och analyseras utifran de tre centrala
nitverksdimensionerna vi diskuterat i kursen. Beskriv en relations bestandsdelar i
dessa tre dimensioner och ge praktiska exempel inom var och en av dessa. (6)

b) Nitverksposition ir ett centralt begrepp i den industriella marknadsforingen. (9)

- Vad menas med nitverksposition och hur kan denna beskrivas?

- Varfor ar nitverkspositionen viktig?

- Hur kan ett foretag paverka sin nitverksposition?

FRAGAS5 (20 poing — 5 poidng per fraga)
Forklara:

a) Skimming pricing

b) Integrated marketing communication

¢) Hur tjénster skiljer sig fran fysiska produkter med avseende pa centrala
kénnetecken

d) Varumirkeshierarki (Brand hierarchy pa engelska)

Lycka till! // Kajsa
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TENTAMEN I INDUSTRIELL MARKNADSFORING
IMA044

2014-08-21

Tentamen omfattar 5 fragor som tillsammans kan ge maximalt 70 poing

FRAGA 1 (10 poing)

Dumpers & Dumpers AB tillverkar maskiner som anvinds pa byggplatser. Foretaget
har liange funderat pa en utlandsetablering och har nu fatt kontakt med néagra tinkbara
affarspartners 1 Frankrike. VD 1 Dumpers & Dumpers behover nu hjélp infér en
dragning i styrelsen. For att ge styrelsen ett bra beslutsunderlag vill han presentera en
analys av forutsittningarna 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 utgangspunkter for en
sadan analys. I ett litteraturavsnitt redogjordes for komponenterna i en sa kallad
’Situation Analysis’.

Fragan ar:

- vilka faktorer bor inga i en sadan analys

- vilken information &r viktig nir det giller respektive faktor.

I svaret skall Du pa nagot sitt koppla till att analysen avser byggsektorn och en
satsning i ett frimmande land.

FRAGA 2 (10 poing)

I kursen har vi behandlat principerna for att analysera den praktiska verkligheten som
‘industriella nétverk’.

- Diskustera varfor ett sadant synsétt med tiden fatt 6kad relevans.

- Redogor for de tre centrala dimensioner 1 en nédtverksanalys och ange vilka
fragestillningar som #r centrala inom respektive dimension.



FRAGA 3 (15 poiing)

AB Baskemi dr ett medelstort foretag i verkstadsindustrin.
Foretaget dr just nu i fard med att anskaffa foljande produkter:

- En mellanstor kokare som skall ersitta den nuvarande som koptes 1992

- Fornodenheter av olika slag (lim, titningar, fistelement mm)

- Tillsatsmaterial som anvénds da och da i vissa avancerade specialprodukter
Analysera hur kopbeteendet kan tidnkas skilja sig at i de tre fallen.

Anvind relevanta modeller fran litteraturen for att forklara orsakerna till dessa
skillnader.

FRAGA 4 (10 poing)

Nir ett tillverkande foretag arbetar med sa kallad indirekt distribution sa &r det viktigt
att sikerstilla att aterforsiljarna kan leverera virde till kunderna. Detta gors enligt
boken bést genom att se till att man sjdlv (det tillverkande foretaget) skapar vérde for

aterforsiljaren. En viktig del i detta dr att ta fram ett sa kallat ’Channel offering’.

Beskriv vad som menas med ett *’Channel offering’ samt redogor for dess
bestandsdelar.

FRAGA 5 (25 poing — 5 poidng per fraga)
a) Diskutera de kriterier som ett bra segment bor uppfylla.

b) Diskutera vad ‘Positionering” (Positioning) innebér i industriell
marknadsforing.

c) Diskutera begreppet *Brand equity’ och vilka effekter ett hogt brand equity
kan fa map potentiella och befintliga kunders beteende.

d) Vilka &r de grundliggande utgangspunkterna i *Virdebaserad prissittning” och
vad dr viktigt for att lyckas med denna prissittningsmetod?

e) Diskutera begreppet 'Lead user’.

Lycka till! // Kajsa



