Prov MF K5 - K7: Mal, affarsidé, marknadsstrategier, positionering och marknadsmix

Fraga 1: Ratt eller fel: Uppvarmningsfraga

Ar nedanstaende pastaenden ritt eller fel?

PASTAENDE

RATT

FEL

De fyra P:na star for plats, produkt, planering och pris.

Roérliga kostnader och rorelsekostnader ar samma sak.

Lokalhyror ar exempel pa en fast kostnad.

Vid nollpunkten ar intdkter och kostnader exakt lika stora.

Med priset kan ett foretag medvetet styra kundernas forvantningar.

Aterforséljare (detaljister) ar ett exempel pa en direkt séljkanal.

Skyltningar, varuexponering, varudemonstrationer och smakprov ar
SP

Fraga 2: Priskonkurrens

| en sportbutik vill man priskonkurrera genom att satta ned priset under en manads tid pa en
viss skidjacka med 30 %. Jackans ordinarie pris ar 1 000 kr. En "normal” manad réaknar man

med att man saljer 100 st av den aktuella jackan.

Hur manga jackor maste man salja extra (alltsa utéver det vanliga) for att
prissankningen inte ska leda till minskade forsaljningsintdkter? Visa utrakningarna.

Fraga 3: Syftet med reklam

Reklam har manga syften. Namn minst tre av dem.
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Fraga 4: Marknadsmix i praktiken

Patrik och Monica gar andra aret pa gymnasiet i Sigtuna och driver ett eget féretag under
sommarloven, dar de forst kdper in jordgubbar som de sedan saljer via ett marknadsstand
pa Lilla Torget utanfér Handelsbanken under juli manad. Kunderna ar bade turister och
Handelsbankens kunder som vill foérgylla dagen med farska bar.

Vinsten fran férsaljningen anvander Patrik och Monica till ndjen och resor under hdstarna.
Den kommande sommaren skulle de garna vilja 6ka forsaljningen da de planerar en resa till
Madrid. Vilket P eller vilka P:n i marknadsmixen tycker du ar viktigast for att Patrik
och Monica ska kunna 6ka forséljningen? Motivera ditt svar!

Fraga 5: Forklara kortfattat orden

Agent (obs, ej hemlig sadan):

Grossist:
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Fraga 6: Kampanjplanering

Fioltillverkaren ar en enskild firma som ags av violinbyggaren Patrik. Han tillverkar och saljer
fioler. Han saljer fiolerna fér 200.000 kr per styck. De rérliga kostnaderna (material m m) for
varje fiol uppgar till 150.000 kr. Patrik saljer 4 fioler en normal manad. De fasta kostnaderna
uppgar till 50 000 kr utslaget per manad. Hur stor vinst goér man varje manad under de
har forutsattningarna? Visa utrakningarna.

Patrik funderar pa att sanka forsaljningspriset till 180.000 kr per fiol. Det skulle nog innebara
att han kan salja fem fioler per manad istallet for fyra stycken. Vad hander med
manadsvinsten om han sanker priset till 180.000 kr? Visa utrdkningarna.

Patrik bestammer sig for att behalla det ursprungliga priset, 200.000 kr. Men kanske nagra
annonser i en facktidning riktad till violinister skulle 6ka Idnsamheten? Han ar beredd att
satsa 40 000 kr pa en sadan annonskampanj. Av tidigare erfarenheter drar han slutsatsen
att kampanjen nog skulle kunna 6ka férsaljningen till fem violiner under den manad
kampanjen pagar. Darefter atergar nog forsaljningen till den normala igen. Skulle
kampanjen vara lonsam? Visa utréakningarna.
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Fraga 7: Hur hanger konkurrensmedlen samman?

En prissankning far mycket dalig (eller ingen) effekt om man inte gor reklam fér den. Och om
priset istallet héjs maste saljarna kunna motivera det pa ett godtagbart satt fér sina kunder.
Det ar tva exempel pa hur forhallandet mellan pris och paverkan hanger ihop och hur de
bada P:na méaste stétta upp varandra. Forsok komma pa andra exempel pa samband
mellan foljande par av konkurrensmedel och hur de kan stoétta upp varandra:

Produkt och pris:

Plats och paverkan:

Fraga 8: Nathandeln 6kar i Sverige ar efter ar.

Ange tva for- och tva nackdelar med nathandel rent generellt, jamfort med att handla i butik.

Vilket eller vilka ar nathandelsforetagens viktigaste konkurrensmedel? Motivera ditt svar.
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Fraga 9: Uttyd féljande forkortningar och forklara kortfattat vad som menas med dem.

B2C:

KAM:

Vad menas med att en kund blir "Jambassador” for ett foretag?

Fraga 10: Sociala medier

Sociala medier ar lampliga att anvanda vid relationsmarknadsféring. Varfor?

De kan ocksa ha vissa nackdelar/svagheter. Vilka?

Fraga 11: Forklara kortfattat men begripligt féljande ord/begrepp:

Reklamation:
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Viral marknadsfoéring:

Fraga 12: Kampanj i sociala medier

Patrik spelar teater tillsammans med lararkollegorna Monica, Maria-Pia, Rotis och Tobias.
De ingér i lararlaget pa plan tre och undervisar tredje aret pa Klara Ostra Teoretiska och till
slutet av varen planerar de att satta upp Strindbergs pjas "Froken Julie” i matsalen.
Repetitionerna pagar redan for fullt och uppsattningen vander sig till elever pa gymnasiet,
personal och foraldrar. En stor del av budgeten gar at till att satta upp pjasen. Samtidigt
maste de avsatta medel for marknadsféring och planera marknadsaktiviteter.

Maria-Pia har foreslagit att de helt och hallet anvander sociala medier, férutom nagra
affischer forstas, som kan sattas upp pa gymnasiets anslagstavior. Monica och Tobias ar
tveksamma. "Hur skulle en sadan kampanj kunna se ut?” fragar de sig. Nu ar det du som far
samma fraga: Hur skulle du lagga upp en kampanj i sociala medier for en uppsattning
av "Froken Julie” i gymnasieskolans Matsal? Motivera dina svar.
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Fraga 13: Intern marknadsforing

Forklara vad intern marknadsféring gar ut pa/syftar till.

Fraga 14: Kostnad personlig férséaljning

Patrik jobbar som personlig forsaljare at ett féretag som saljer sportartiklar. Hans kostnad fér
I6n, sociala avgifter, traktamenten och resor uppskattar arbetsgivaren till 450 000 kr/ar. Han
arbetar 200 dagar per ar, vilket motsvarar 1 600 timmar. Halften av hans arbetstid ar spilltid,
dvs tid som han &gnar at administration och har inte direkt med férsaljning att goéra. Ett
genomsnittligt kundbesdk ar 45 minuter langt (dvs 3/4 timma).

Hur stor blir foretagets kostnad for ett genomsnittslangt kundbesok? Visa
utrakningarna. Avrunda svaret till hela kronor.

Fraga 15: Positionering, affarsidé och marknadsstrateqi

Vad menas med en produkts positionering?




Prov MF K5 - K7: Mal, affarsidé, marknadsstrategier, positionering och marknadsmix

Vilka fragor ska en bra formulerad affarsidé ge svar pa?

Varfor behover man emellanat arbeta om en affarsidé?

Boken namner tre olika typer av marknadsstrategier, vilka ar dessa?

Segmentering pa konsumentmarknaden kan ske utifran flera olika kriterier. Vilka?

KUNSKAPSKRAV
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Marknadsféringens funktion: E med med nagra exempel. C utforligt med exempel. A utforligt och nyanserat
med nagra exempel. Begrepp inom marknadsforing: E 6versiktligt. C utforligt. A Utforligt och nyanserat.
Marknadsforingstekniska metoder: E viss sakerhet enkla metoder. C viss sdkerhet metoder. A med sakerhet
metoder. Teorier och modeller inom marknadsforing: E: Med hjalp av enkla teorier och metoder. C: Med hjalp
av teorier och metoder. A: Med hjalp av komplexa teorier och metoder.



