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Utbildningar  

• Fil.mag företagsekonomi 1986 (Stockholm) 

• MBA 2004 (Uppsala) 

• Marknadsföringslärare 1992-1997 (Stockholm) 

• Handelshögskolan i Jönköping 2010- 

Jobb  

• Marknadschef CK (0.7 mkr i MF-budget) 

• VD H&B (Marknadsföringsbolag) 

• Marknadschef NCC Sverige (75 mkr i MF-budget) 

• VD Eksjö Kommun   

• Styrelseledamot i olika bolag  



Upplägget för kursen Marknadsföring   

• 7.5 poäng  

• 9 lektionstillfällen, en heldag  

• Principles of Marketing. Philip Kotler mfl (Fifth European 

Edition). 20 kapitel.  

• Boken är över 40 år men innehåller begrepp och verktyg som 

fungerar mycket bra.  

• Konsumentperspektiv på denna kurs 

 

 



                     

                 

Kursplanen (13 kapitel av 20)  B 2044    

    

           Dag  Tid  Innehåll  Kapitel  
  

29-mar 09.00 - 11.00 Introduktion och Allmänt om MF, projektarbetet  1 och 2  

    

04-apr 13.00 - 15.00  Strategisk planering, valt företag/grupper  3 

  Company Case 3, Starbucks, inlämning 20/4   

    

13-apr 09.00 - 11.00  Konsumentbeteende, analysera  5 

    

20-apr 09.00 - 11.00  Segmentering, målgrupp, differentiering osv   9 och 10 

  PM skickas in 1 a4-sida    

    

27-apr 09.00 - 11.00  Konkurrensmedel Produkt  11 och 12 

  Company Case 11, Nokia, inlämning 11/5   

    

04-maj 09.00 - 11.00  Konkurrensmedel Plats  19 

    

08-maj 09.00 - 17.00  Projektredovisning 20 grupper 15-20 minuter  

  3 grupper per timme,    

    

11-maj 09.00 - 11.00  Konkurrensmedel Påverkan  15,16,17 

    

14-maj 16.00 - 18.00  Konkurrensmedel Pris  14 

    

  18.00 - 20.00  Genomgång 2 gamla tentor    
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• Lägger ut 10 st PP och resterande 10 st i mitten av april, även 

20 filmer inför tentan (cirka 15 minuter per film).  

• 2 inlämningsuppgifter som görs individuellt, se pingpong.   

• 1 projektarbete (2-4 deltagare i varje grupp), se pingpong.  

• Huvudtenta – anmälas på Ladok och vi gå igenom två tentor, 

sista tillfället. Omtenta cirka 1 månad senare.  

• För slutbetyg krävs inlämning av två case, godkänt 

projektarbete och godkänd tenta  

 



             

• Blandar svenska och engelska uttryck, i och med att 

undervisningen går på svenska och litteraturen är på 

engelska.  

• Börja läsa med en gång – forcera inte utan ta ett steg i taget. 

Tillämpa omgående teorin parallellt om det går.  

• Utgå från PP-bilderna när ni läser i boken, lyfter fram det som 

är viktigt  

• Tentan: 20 flervalsfrågor och 5 essäfrågor (välja 4). 

Maxpoäng är 20+20=40 poäng (60% för godkänd).  

 

 

 



             



Kursens mål  

Syfte 

Syftet med kursen är att ge studenten grundläggande kunskaper i marknadsföring som en 

tvärfunktionell process och hur marknadsföringsbegrepp och verktyg kan tillämpas i praktiken. 

Studenten ges kunskap om det språkbruk som används i marknadsföringen 

Förkunskaper 

Grundläggande behörighet. 

Innehåll 

Viktiga moment i kursen är: marknadsföringsprocessen, tvärfunktionell marknadsföring, behov 

och användning av marknadsföringsinformation i marknadsföringen, marknadsföring i teori 

och praktik, marknadsföring och etik samt marknadsföring till kritiska kunder. 

Bedömning och examination 

Kursbetyg 

A, B, C, D, E   

Delmoment 

Kursen examineras genom skriftliga prov och/eller redovisning av obligatoriska uppgifter 

 



Lärandemål 

 

Kunskap och förståelse 

Efter avslutad kurs skall studenten kunna visa på kunskaper om vad marknadsföring innebär  

i praktiken, inkluderat  att marknadsföringsprocessen innefattar hela företaget. 

 

Färdighet och förmåga 

Efter avslutad kurs kan studenten analysera marknadsföringsproblem från ett affärsmässigt 

perspektiv och baserat på den analysen ta fram en handlingsplan, tillämpa relevanta begrepp 

och modeller, och lösa marknadsföringsproblem. Studenten kan också konceptualisera ett 

erbjudande från företagets perspektiv och tillämpa ett kundperspektiv på erbjudandet. 

 


