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Innehall

Mal

Styrkor och svagheter i marknadsforingens teoretiska modeller

Marknadsplanering inom textil och mode kopplad till en vergripande afférsidé i detaljhandel

strategisk inverkan av viktiga faktorer i ett foretags externa och interna omgivning pa marknadsforarens arbete, samt
strategiska modeller

beslutsprocesser och kdpbeteende inom den textila virdekedjan (B2C och B2B)

Segmentering, positionering, virdeskapande och relationsmarknadsforing

Produkt- och tjénstemarknadsforing, prisséttning, promotion och kommunikation, samt distribution
utforma en egen affarsidé mot detaljhandel inom textil och mode.

Soka och lokalisera dokument via databaser med fokus pa tryckta och elektroniska bocker och kéllor med
foretagsinformation.

Miljomaissiga och etiska konsekvenser av marknadsforares agerande.

Efter avslutad kurs med godként resultat ska studenten kunna beskriva grundlédggande marknadsforingsfilosofer, deras styrkor
och svagheter samt identifiera och beskriva viktiga faktorer i ett foretags externa och interna omgivning, som har inverkan pa
marknadsforarens arbete pa savél operativ som strategisk niva, samt anvinda dem for en grundldggande analys av ett
detaljhandelsforetagets situation. Vidare skall studenten kunna:

beskriva grundldggande strategiska verktyg och modeller, som en marknadsforare kan anvénda sig av, samt anvinda
dem for grundlaggande analys av ett foretags situation

beskriva grunder i marknadsundersokningar

beskriva kundens kopbeteende och kundens kopbeslutsprocess inom bade konsumentmarknadsforing samt
marknadsforing mellan tva organisationer

identifiera och beskriva segmenteringsgrunder, positionering, virdeskapande samt relationer med olika intressenter i
foretagets marknadsforingsomgivning, och anvianda dem for en enklare analys av foretagets situation

beskriva och redogora for produkt och tjdnstemarknadsforing, samt anvdnda dem for en enklare analys av ett
detaljhandelsforetags situation

Ovriga delmal ar att studenten skall kunna:

genomfora larande i grupp samt opponera pa annan grupps arbete
formulera en skriftlig rapport samt presentation enligt anvisningar.



e  Dbehérska grundldggande informationssokning utifrdn eget informationsbehov
e  kiénna till kéllhantering, grunderna i kéllkritik och plagiat

Undervisningsformer

e  Foreldsningar
e  Seminarier
e Handledning

Examinationsformer

Varje deltagare i arbetsgruppen skall kunna redogora for inldmningsuppgifternas genomférande och innehall for att kunna
erhalla betyget godkéind pd momenten.
Examination sker genom:

e obligatoriska grupparbeten/seminaricuppgifter U/G

e samt genom obligatorisk skriftlig salstentamen U/G/VG

For betyget godkédnd pa hel kurs kriavs godként resultat pa grupparbeten/seminarieuppgifter, samt godkéant pa
tentamen. For betyget vél godkand pa hel kurs kravs dessutom vil godként pa tentamen.

Varje deltagare i arbetsgruppen skall kunna redogora for uppgiftens genomforande och innehall.

Varje examination kommer att erbjudas vid 5 tillfdllen, varav minst 3 inom loppet av ett ar. Med erbjudet
examinationstillfille menas schemalagd tentamen eller omtentamen alternativt angivet datum for skriftliga eller
muntliga redovisningar.

Studentens réttigheter och skyldigheter vid examination &r enligt riktlinjer och regelverk vid Hogskolan i Boras.

Kurslitteratur och 6vriga laromedel
Ordinarie kurslitteratur

Ordinarie kurslitteratur
”Marknadsforing - modeller och principer”, Gezelius, C & Wildestam, P senaste utgavan
”Rapporter och uppsatser”, Backman, Jarl, senaste utgdvan

Referenslitteratur

”Professionell Marknadsféring”, Axelsson, Bjorn och Agndahl, Henrik, senaste utgavan
”Marknadsundersokning-En handbok”, Christenssen m.fl., senaste utgavan

Studentinflytande och utvardering

Studenternas synpunkter inhdmtas systematiskt och regelbundet genom skriftlig kursvirdering efter avslutad kurs. En géng per
termin utvarderar studentrepresentanter tillsammans med studierektor och utbildningsledare genomforda kurser.

I 6vrigt hdnvisas till hogskolans policy for kursvérderingar och dokument utfardade av institutionsstyrelse, studierektor och
kursansvarig.

Ovrigt
Kursen ér i forsta hand en programkurs for Butikschefsutbildning med inriktning mot textil och mode.
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