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TENTAMEN I INDUSTRIELL MARKNADSFORING
IMA044

2016-01-12
Tentamen omfattar 5 fragor som tillsammans kan ge maximalt 70 poing
Inga hjdlpmedel tillatna

Svara inte enbart i punktform

FRAGA 1 (10 poing)

Foretaget Flaktsystem AB utvecklar olika typer av fldktar och fldktsystem for
industriell tillimpning. Foretaget har under manga ar tillverkat och salt fldktar och
fldktsystem baserade pa roterande flaktblad. Just nu haller man pa att utveckla en ny
typ av flikt.

Fliktsystem AB genomfor kontinuerligt en stor méngd olika inkop och star nu infor
att inom en snar framtid genomfora foljande inkop:

1) Standardstal for tillverkning av flaktblad.
2) Avancerad produktionsutrustning for tillverkning av den nya fldktmodellen.

3) En teknisk konsulttjdnst for utformning av elsystemet for den nya
flaktmodellen.

I kursen har vi diskuterat ett kopande foretags olika typer av osidkerheter kopplade till
inkOpssituationer.

Diskutera vilken eller vilka typer av osidkerheter som kan tédnkas uppkomma i de tre
olika inkOpssituationerna ovan samt varfor dessa kan tdnkas uppkomma.

Diskutera ocksa hur det kopande foretaget kan tdnkas agera for att hantera dessa
osikerheter.

FRAGA 2 (10 poing)

I kursen har vi pekat pa vikten av vilfungerande distributionskanaler. For foretag som
jobbar med indirekt distribution dr mellanhénderna (tex distributorer och
aterforsiljare) centrala komponenter i distributionsstrategin. En viktig aspekt i detta dr
att erbjuda mellanhénderna ett bra ’channel offering” som hjélper till att stirka
mellanhindernas mojligheter att bidra till den totala kundupplevelsen (TCE — total
customer experience).

Diskutera de centrala bestandsdelarna i ett sadant “channel offering”.



FRAGA 3 (10 poiing)
Inom marknadsforingsprocessen ér situationsanalys en viktig del.

a) Redogor for vad som ingar i en sddan analys och forklara inneborden av de
ingaende faktorerna. (6 poing)

b) Temperatur AB ir ett foretag som dmnar expandera och borja silja
energieffektiva viarmeelement till den svenska byggbranschen.

Vilka faktorer #r viktigast att ta i beaktande i en sadan situationsanalys med
tanke pa att Temperatur ABs expansion giller den svenska byggbranschen?
Diskutera och motivera! (4 podng)

FRAGA 4 (25 poéng)

Stalfabriken AB tillverkar olika typer av specialstal som anvénds i manga
tillimpningar inom industrin, exempelvis bilindustrin, flygindustrin, och
forsvarsindustrin. Pa Stalfabriken ABs ledningsgruppsmote konstaterades nyligen att
man var osiker pa 'foretagets ldge i forhallande till andra foretag pa den marknad dir
man dr verksam’ samt hur man ’uppfattas av andra foretag pa marknaden’.

Lyckligtvis hade VD:n Marita Marknadsson av sin son Mark Marknadsson, som
precis avslutat kursen i Industriell marknadsforing, hort talas om nagot som kallas ett
‘nitverkssynsitt’ (dven kallat ndtverksmodellen). Marika tyckte att detta 14t mycket
intressant och vill nu veta hur hon kan ta hjilp av detta synsitt och dess olika
relaterade begrepp for att Stalfabriken AB bittre kan forsta:

a) Sitt nuvarande ldge pa den marknad dir de verkar samt hur de uppfattas av
andra foretag. (10 poing)

Stalfabriken AB funderar just nu pa att utveckla en ny avancerad stalsort. Interaktion
med befintliga kunder samt bredare marknadsundersokningar har givit vid handen att
kunderna efterfragar stal med forbéttrade egenskaper vad giller korrosion och
héllfasthet. Stalfabriken AB star nu infor ett val av strategi att anvianda for
utvecklandet av den nya stalsorten. Aven hir har Marita anvindning for Marks
nyforvirvade kunskaper da han i kursen for Industriell marknadsforing tagit del av ett
antal olika olika strategier for “utveckling av nya erbjudanden”.

b) Diskutera olika strategier for att utveckla det nya stalet som Stalfabriken AB
kan anvinda. (9 poing)

c) Differentiering dr centralt pa industriella marknader. Forklara inneborden av
differentiering samt varfor det &r viktigt och ge exempel pa hur det nya stalet
med dess forbittrade egenskaper pa olika sitt kan utgora en grund for
differentiering for Stalfabriken AB. (6 poidng)



FRAGA 5 (15 poing — 5 poidng per friga)
a) Redogor for inneborden av virdebaserad prissittning samt vad som krivs
for att lyckas med denna prissittningsmetod.
b) Forklara innebodrden och diskutera betydelsen av ”buying center”.

c) Vilka fordelar kan ett foretag fa om man har lojala kunder?

LYCKA TILL!
/l Kajsa



TENTAMEN I INDUSTRIELL MARKNADSFORING
IMA044

2016-04-06
Tentamen omfattar 5 fragor som tillsammans kan ge maximalt 70 poing
Inga hjdlpmedel tillatna

Svara inte enbart i punktform

FRAGA1 (10 poing — 5 poing per delfraga)

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

- Enny svarv som skall ersétta den nuvarande som koptes 2001.
- Specialstal som ir en viktig del i produktionen

a) Vilka osékerheter (uncertainties) dr det troligt att Svarv-Nisse upplever i
de bada fallen?
b) Hur bor Svarv-Nisse agera for att hantera dessa osdkerheter?

FRAGA 2 (15 poing)

Fragan handlar om afférsrelationer och nétverk pa industriella marknader. Nér du
besvarar fragan bor du ge exempel som visar vad du menar. Exempel kan hiamtas fran
kursens litteratur, praktikfall, foreldsningar eller egna erfarenheter.

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.

(5 poéng)

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

- Vad menas med nitverksposition och hur kan denna beskrivas?

- Varfor dr nédtverkspositionen viktig och hur kan ett foretag paverka sin
nitverksposition?



FRAGA 3 (15 poiing)

Du dr marknadschef for det tillverkande foretaget IMA AB. Tidigare har foretaget
helt forlitat sig pa en direktforséiljningsstrategi till f61jd av en produktportfolj

bestaende av tekniskt avancerade produkter samt ett fatal stora kunder. Pa senare ar
har produktportféljen gradvis kommit att fordndras och inkluderar nu en allt storre

mingd ’standardiserade och enkla’ produkter. Kunderna har ocksa blivit fler till

antalet. Detta sammantaget har lett till att det har blivit allt dyrare att ha direktkontakt

med alla kunder. Du har darfor beslutat dig for att dven etablera en indirekt
forsiljningskanal och star nu i begrepp att inleda diskussioner med potentiella
aterforsiljare.

Vilka faktorer dr viktiga att beakta vid etablerandet av aterforséljarrelationerna

a) for att den indirekta forséljningskanalen skall fungera sa bra som mojligt?
(10 poidng)

b) for att den indirekta forsiljningskanalen skall fungera sa bra som mdojligt
tillsammans med den redan befintliga direkta forsédljningskanalen?

(5 poing)

FRAGA 4 (10 podng — 5 poéng per delfriga)

Manga foretag arbetar aktivt med segmenteringsstrategier. Forklara foljande:

d) Vilken nytta har ett foretag av att segmentera den marknad man arbetar pa?

e) Vilka kriterier bor anvindas vid utvirderingen av tinkbara segment?

FRAGA 5 (20 poing — 5 poing per friga)

a) Diskutera de huvudsakliga skillnaderna mellan ”Buying Orientation” och
“Procurement Orientation”.

b) For manga foretag dr massor en viktig del av marknadskommunikationen.

Diskutera olika anledningar till varfér méssor dr av sa stor betydelse for foretag pa

industriella marknader.

c) Forklara begreppet ”Brand hierarchy” (Varumirkeshierarki) samt vilka fordelar

som finns med att anvinda sig av detta.

d) Forklara begreppet “Industry bandwidth of working relationships” samt hur ett

foretag kan jobba med att fordndra sina erbjudanden i forhallande till detta
begrepp.

LYCKA TILL! // Kajsa



TENTAMEN I INDUSTRIELL MARKNADSFORING
IMA044

2016-08-16
Tentamen omfattar 6 fragor som tillsammans kan ge maximalt 70 poing
Inga hjdlpmedel tillatna

Svara inte enbart i punktform

FRAGA 1 (10 poing)

Du arbetar som konsult pa Marknadsanalys AB. En utldndsk investerare har bestillt
en omvirldsanalys av foretaget Medicamma AB som tillverkar ldkemedel av olika
slag. Som tur #r har du sparat bocker och kompendier fran den kurs i industriell
marknadsforing som du gick for nagra ar sedan. Dar hittar du god hjilp for att
uppfylla uppdragsgivarens onskemal genom att komma in pa omraden som dér kallas
“external analysis’.

Vi vill nu veta foljande om innehéllet i den rapport som du skickar till
uppdragsgivaren:

- Vilka omraden som ingar i en sadan omvirldsanalys

- Vilken information du ténker forse uppdragsgivaren med inom respektive omrade
- Vilka specifika saker som kan vara intressanta inom dessa omraden mot bakgrund
av att Medicamma dr verksamma i likemedelsindustrin.

FRAGA 2 (10 poing)

I kursen har vi pavisat att relationer mellan kunder och deras leverantorer kan vara av
mycket olika slag. Vissa dr tdimligen ytliga medan andra har ett mer omfattande
innehall med avseende pa djup och nirhet.

Inga relationer dr djupa eller néra fran borjan, och inte heller statiska till sin natur. De
utvecklas over tiden fran ett startlige dér foretagen inte ens har gjort affirer med
varandra.

Diskutera i vilka dimensioner djupet och nirheten i dessa "buyer-seller relationships’
utvecklas over tiden. Det viktigaste i1 svaret dr inte att urskilja ett antal faser 1 denna
utveckling utan att analysera i vilka avseenden, och varfor, vissa relationer fordndras
over tiden med avseende pa innehall.



FRAGA 3 (15 poiing)
I kursen har vi diskuterat foretags erbjudanden (market offerings).

a) Ett erbjudande kan byggas upp pa olika sitt. Grundprincipen &r att ett
erbjudande ofta bestar av olika ’lager/nivaer’. Redogor for dessa ’lager/nivaer’
samt vilka fordelar det finns med att arbeta med erbjudanden pa detta siitt.

(9 poing)

b) Vid utveckling av nya erbjudanden kan ett féretag anvinda sig av olika
strategier med avseende pa i vilken utstrickning de blivande anviandarna
involveras i utvecklingsarbetet. Redogor for olika alternativ som é&r tankbara.

(6 poing)

FRAGA 4 (10 poing)

Mellanhénder spelar en viktig roll i distributionssystem. Redogor for de funktioner en
mellanhand kan ha for tillverkare respektive anvéndare.

FRAGA 5 (10 podng — 5 poing pa varje delfrag)
Marknadskonsulten Mark Marknadsson har gjort en analys av en uppdragsgivares
marknadssituation. Hans ena slutsats &r att foretaget behodver stédrka sitt varumaérke.
Hans andra slutsats &r att ett moment i denna forstirkning ar att genomféra en riktad
annonskampanj. Infor det kommande métet med foretagsledningen skall
Marknadsson dels argumentera for behovet av att starka varumérket, dels dra upp
riktlinjerna for den kommande annonskampanjen.
a) Vilka argument tror du Marknadsson kommer att framfora nir det géller
behovet att stirka varumirket — dvs vilka &r fordelarna med ett starkt
varumirke?

b) Redogor for de olika stegen i processen for en annonskampanj.

FRAGA 6 (15 podng — 5 poidng per fraga)

a) Forklara inneborden av ’skimming pricing’ och ange 1 vilka situationer och
under vilka forutsdttningar denna prisstrategi dr att rekommendera.

b) Diskutera begreppet segmenteringsvariabel samt ge exempel pa sadana.
c) Diskutera betydelsen av méssor pa industriella marknader.

LYCKA TILL!// Kajsa



