CHALMERS TEKNISKA HOGSKOLA IMA 044
Avdelningen for Industriell marknadsforing

TENTAMEN:

Maéndag 12/1 2015

Tid: 14.00-18.00

INDUSTRIELL MARKNADSFORING
IMA 044

HJALPMEDEL:

INSTRUKTIONER:

BETYGSLISTA:

GRANSKNING:

EXAMINATOR:

FORFRAGNINGAR:

Inga

Fore réttning sorteras tentorna upp fraga for fraga. Blad
som saknar "kodning’ kan da sorteras fel.

Det ar darfor viktigt att:
Besvara varje uppgift pa separat blad.
Fylla i koden pa varje blad.

Fylla i forséittsbladet noggrant.

Resultat rapporteras in i Ladok den 2/2

Meddelas via e-mail senast den 2/2

Kajsa Hulthén

Kajsa kommer till tentamenslokalerna.
Telefonnummer: 0739-300300



TENTAMEN I INDUSTRIELL MARKNADSFORING
IMA044

2015-01-12
Tentamen omfattar 5 fragor som tillsammans kan ge maximalt 70 poing
Inga hjdlpmedel tillatna

Svara inte enbart i punktform

FRAGA 1 (10 poing)
For ett producerande foretag &r fragan kring hur man skall organisera sina
distributionskanaler central. I kursen har vi diskuterat tva huvudsakliga alternativ

betriffande detta: direkt forsédljning och indirekt forsédljning.

Redogor for under vilka omsténdigheter det ena respektive det andra séttet lampar sig
bast.

FRAGA 2 (15 poing — 5 poidng per fraga)
I kursen har vi diskuterat inkop och det faktum att synen pa ink6p har férdndrats Gver
tiden.

a) Vad karaktiriserar en traditionell syn pa inkop?

b) Vilka trender kan vi se inom inkdpsomradet?

¢) Vi har dven diskuterat tre olika *purchasing orientations’ i kursen.

Diskutera hur dessa tre relaterar till en traditionell syn pa ink6p samt de
trender som diskuteras i uppgift b).



FRAGA 3 (20 poiing)

Du har blivit ombedd att hjilpa forskaren Pia som tagit fram vad som kan komma att
bli en ny revolutionerande produkt i textilindustrin. Den nya produkten kommer att
kunna ge kunder i textilindustrin mojlighet till stora besparingar. Produkten dr baserad
pa ett nytt pigment som innebir att textilforetagens produkter kan fa béttre
fargbestindighet utan att deras kostnader for fargning okar.

Pia har infor lanseringen av produkten startat foretaget Piagment AB och tagit fram
relevanta tekniska data som beskriver det nya pigmentet och presenterat dessa data i
en broschyr och pa Piagment ABs hemsida. Hon kénner sig dock vildigt oséker pa
hur hon skall ga till viga, bade vad det giller urval av kunder att bearbeta samt hur
hon skall paketera sin produkt och ’sélja in’ den till sina kunder.

Hon behover dérfor nu hjédlp med tre saker. Den forsta ror paketering av erbjudandet.
Den andra ror prissittning. Den tredje ror en sa kallad, segmenterings-,
differentierings-, och positioneringsstrategi. I svaren skall du relatera till de
forutséttningar som ges i uppgiften. Du kan dven gora egna rimliga antaganden.

a) For att anvinda pigmentet behdvs dven en mjukvara for att styra
fargsattningen. Utover detta behdvs nagon typ av service/radgivning.

Utga ifran dessa tre bestandsdelar (pigment, mjukvara, service/radgivning) och
diskutera hur tre principiellt olika erbjudanden skulle kunna utformas utifran
dessa bestandsdelar? (5p)

b) Utga sedan utifran dessa tre principiellt olika erbjudanden och diskutera vilka
prissittningsprinciper som skulle vara lampliga for dessa erbjudanden? (5p)

¢) Ge Piarad for hur hon skall ga till vdga vid en marknadslansering genom att
pa ett vil strukturerat sitt visa pa hur hon skulle kunna arbeta med en sa kallad
segmenterings-, differentierings-, och positioneringsstrategi. (10p)

FRAGA4 (10 poing)

Pa industriella marknader dr marknadsplanering viktigt. I kursen har vi ocksa arbetat
mycket med marknadsplaner inom ramen for praktikfallet.

a) Beskriv de huvudsakliga omradena i en marknadsplan och exemplifiera dessa
omraden fran ditt praktikfall, den marknadsplan, du arbetat med under kursen.

(6p)

For att gora en marknadsplan krdavs information. Ett sétt att samla in information pa &r
att genomfora marknadsundersékningar.

b) Beskriv olika typer av marknadsundersokningar och anledningar till att
genomfora dem. (4p)



FRAGA 5 (15 poing — 5 podng per friga)

a) Beskriv begreppen 'network horizon’ och 'network context’ samt vilken nytta
ett foretag kan ha av att tinka i dessa termer.

b) Beskriv och diskutera inneborden av en *Foot-in-the-Door Approach’.
¢) Forklara och diskutera vad som menas med f6ljande citat fran boken:

‘If you think you are in a commodity market, you're thinking too narrowly
about the market you’re in...’

LYCKA TILL!
/l Kajsa



CHALMERS TEKNISKA HOGSKOLA IMA 044
Avdelningen for Industriell marknadsforing

TENTAMEN:

Maéndag 15/4 2015

Tid: 8.30-12.30

INDUSTRIELL MARKNADSFORING
IMA 044

HJALPMEDEL:

INSTRUKTIONER:

BETYGSLISTA:

GRANSKNING:

EXAMINATOR:

FORFRAGNINGAR:

Inga

Fore rittning sorteras tentorna upp fraga for fraga.
Blad som saknar "kodning’ kan da sorteras fel.

Det ar darfor viktigt att:
Besvara varje uppgift pa separat blad.
Fylla i koden pa varje blad.

Fylla i forséittsbladet noggrant.

Resultat rapporteras in i Ladok den 5/5

Meddelas via e-mail senast den 5/5
Kajsa Hulthén

Kajsa kommer till tentamenslokalerna.
Telefonnummer: 0739-300 300



TENTAMEN I INDUSTRIELL MARKNADSFORING
IMA044

2015-04-15
Tentamen omfattar 5 fragor som tillsammans kan ge maximalt 70 poing
Inga hjdlpmedel tillatna

Svara inte enbart i punktform

FRAGA 1 (10 poiing — 5 poiing per friga)
Vid analys av industriella marknader har vi i kursen diskuterat tva huvudmodeller:

- interaktionssynsittet
- marketing-mix-synséttet

Jamfor dessa bada ansatser med avseende pa:
a) Vilka grundldggande antaganden de utgar ifran

b) Konsekvenserna for det sédljande foretagets marknadsforing

FRAGA 2 (15 poiing)

Bil-Komponent AB é&r en stor underleverantor till bilindustrin. Deras produktion ar
utformad enligt just-in-time-principen. Foretaget tillverkar sedan tidigare
stalkomponenter. Nu har man bestdmt sig for att dven borja tillverka plastdetaljer.
Foretaget star i dagslédget i begrepp att gora foljande inkop:

1) En formsprutningsmaskin for plastdetaljer

2) Stal

3) Kopieringspapper

a) Diskutera vilka typer av osidkerheter som foretaget kan tinkas ha vid de olika
inkdpen och hur dessa osidkerheter kan hanteras av foretaget. (9p)

b) Diskutera vilka delar av foretagets buying center som kan tinkas aktiveras i dessa
tre olika inkopssituationer — Vilka &r viktigast och varfor? (6p)



FRAGA 3 (10 poing)

Inom distributionsomradet dr *mellanhand’ ett centralt begrepp. Dessa mellanhdnder
kan vara vildigt olika till sin karaktdr. Gemensamt &dr dock att de 1 vissa sammanhang
spelar viktiga roller for savil tillverkare som slutanvéndare.

Forestill dig att du dar marknadschef for ett foretag som tillverkar gipsskivor.
Foretaget har tidigare ej anviant mellanhédnder. Du funderar nu pa hur en mellanhand
skulle kunna bidra till att effektivisera distributionen. For att kunna gora en analys av
detta har du identifierat tva olika typanvindare av gipsskivor.

1) En privatperson som haller pa att bygga om koket och dr i behov av 4 kvadratmeter
gipsskivor for att sdtta upp en mellanvigg pa vilken hon sedan skall montera kakel.
Personen &r en oerfaren hemmabyggare som blivit inspirerad av *Gor-det-sjélv-
program’ pa TV och som tidigare inte sysslat med liknande projekt.

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

Redogor for din analys utifran dessa tva typsituationer. Du skall tydligt visa pa vilka
funktioner en mellanhand kan ha for ditt foretag men dven for anviandarna i de tva
fallen ovan.

FRAGA 4 (25 poing — 5 poing per friga)
a) Vilka fordelar kan ett foretag fa av att ha ett starkt varumarke?

b) Den personliga forsdljningen &r ett viktigt inslag i industriell marknadsforing.
Diskutera den personliga forsdljningens roll i ett séljande foretags
marknadsarbete.

¢) Vad dr motivet till att ett foretag skall dgna sig at marknadssegmentering och
vad menas med en segmenteringsvariabel?

d) Nir det giller utformningen av ett foretags produkterbjudande har vi i kursen
talat om behovet av en samtidig forekomst av standardisering och
kundanpassning. Redogor for varfor detta dr viktigt och sdg nagot om hur det
kan astadkommas.

e) Forklara inneborden av ’penetration pricing’ och ange i vilka situationer och
under vilka forutsdttningar denna prisstrategi dr att rekommendera.



FRAGA 5 (10 poédng)

Marknadsundersokningar &r ett sitt for ett sidljande foretag att skaffa information som
underlag for sina satsningar. For att detta skall fungera krivs att undersokningarna
utfors pa ett sadant sitt att resultaten kdnnetecknas av hog tillforlitlighet.

Redogor for faktorer som kan leda till problem nir det géller tillforlitligheten 1
marknadsundersokningar.

LYCKA TILL!
/l Kajsa



CHALMERS TEKNISKA HOGSKOLA IMA 044
Avdelningen for Industriell marknadsforing

TENTAMEN:

Maéndag 18/8 2015

Tid: 8.30-12.30

INDUSTRIELL MARKNADSFORING
IMA 044

HJALPMEDEL:

INSTRUKTIONER:

BETYGSLISTA:

EXAMINATOR:

FORFRAGNINGAR:

Inga

Fore rittning sorteras tentorna upp fraga for fraga.
Blad som saknar "kodning’ kan da sorteras fel.

Det ar darfor viktigt att:
Besvara varje uppgift pa separat blad.
Fylla i koden pa varje blad.

Fylla i forséittsbladet noggrant.

Resultat rapporteras in i Ladok den 8/9
Kajsa Hulthén

Kajsa kommer till tentamenslokalerna.
Telefonnummer: 0739-300 300



TENTAMEN I INDUSTRIELL MARKNADSFORING
IMA044

2015-08-18
Tentamen omfattar 5 fragor som tillsammans kan ge maximalt 70 podng
Inga hjdlpmedel tillatna

Svara inte enbart i punktform

FRAGA 1 (15 poiing)

Mekaniska AB ér ett verkstadsforetag som tillverkar diverse produkter. Foretaget star
nu i begrepp att kopa foljande:

- Féastelement (skruv, mutter etc)
- Ny press som skall ersétta den som anvints i 10 ar
- Elmotorer (som ibland kan inga i vissa av foretagets slutprodukter)

Analysera hur foretagets inkdpsbeteende kan forvintas skilja sig at vid dessa tre
inkop.
Anvind begrepp och modeller fran kursen.

FRAGA2 (15 poing — 5 poidng per delfraga)

Det ar viktigt for alla inblandade parter att relationen mellan en leverantor och dess
mellanhénder (tex en distributor eller aterforséljare) dr valfungerande.

Ge exempel pa atgédrder som kan leda till en vilfungerande relation med avseende pa:

a) Vad leverantoren kan erbjuda

b) Vad mellanhanden kan erbjuda

¢) Vad som kan goras for att 6ka koordineringen mellan leverantdren och
mellanhanden



FRAGA 3 (15 poiing)
Marknadskommunikation dr viktigt for alla foretag.

Annonsering, PR, och missor &r tre exempel pa olika former av
marknadskommunikation.

Vilka for och nackdelar finns med dessa former for marknadskommunikation.

FRAGA 4 (10 poing)
En marknadsplan &r en central foreteelse 1 de flesta foretags verksamhet.
Redogor for:

-Det visentligaste innehallet i en marknadsplan
-Vilken nytta ett foretag kan ha av en marknadsplan

FRAGAS5 (15 poing — 5 poidng per delfraga)

a) Marknadssegmentering &r viktigt for manga foretag.
Diskutera vilken nytta ett foretag kan ha av att segmentera sin marknad.

b) Relationen mellan tva foretag kan beskrivas och analyseras i de tre centrala
nitverksdimensionerna.
Beskriv en relations bestandsdelar i dessa tre dimensioner och exemplifiera.

c) Ett foretag kan anvinda sig av en offensiv eller defensiv marknadsstrategi.
Forklara inneborden av dessa.

LYCKA TILL!
/l Kajsa






