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Hogskolepoing for tentamen 4,0

Skrivtid 14:15-18:30

Angsvarig larare Mikael Hernant

Berorda larare Mikael Hernant

Hjalpmedel/bilagor

Ovrigt

Anvisningar O
&
O
X

X

Ta nytt blad f6r varje lirare

Ta nytt blad for varje ny fraga

Skriv endast pa en sida av papperet.

Skriv namn och fodelsedatum (6 siffror) pa samtliga inlimnade blad.
Numrera 16sbladen 16pande.

Anvind inte rod penna.

Markera med kryss pa omslaget vilka uppgifter som ar losta.

Skrivningsresultat bor offentliggtras inom 18 arbetsdagar

Lycka till!

Antal sidor totalt X



INSTRUKTIONER

Program: Handelsekonomiprogrammet
Kurs: Retail Marketing (FO521G)

Tentamen 2026-03-05

| Till tentamensvakt: Kontaktperson t6r tentamen &r Mikael Hernant, 0730-52 1401]

Skriv namn och fodelsenummer (6 siffror) Gverst pa samtliga tentamelisark du lamnar in,
Besvara varje tentamenstriga pa separata tentamensark.

Numrera tentamensarken du ldmnar in l6pande fran 1 (ett) och uppét.

Skriv tydligt - olédsliga svar som ej gar att 1dsa kan inte resultatbedomas.

Notera att fragorna dr av essd-karaktdr och att du forvéntas ldmna svar som ér “redogtrande”
och “diskuterande” snarare dn blott “angivande™ av t.ex. rubriker och underrubriker i punkt-

listform.

Tentamen omfattar 6 (sex) uppgifter. For betyget “G” pa tentamen krévs:

1. Att svaren pé var och en av fragorna | och 2 bedéms som minst “G”.

(0]

Att svaren pd minst 1 (en) av frdgorna 3 och 4 bedoms som minst ’G”.

3. Att svaren pa minst 1 (en) av fragorna 5 och 6 bedoms som minst "G”.

['6r betyget “VG” pa tentamen krévs:

1. Att svaren pé var och en av frdgorna 1 — 2 bedéms som minst "G”.
2. Att svaren pd minst en av fragorna 1 och 2 bedéms som "VG”,
3. Att svaren pa minst tre av fragorna 3 — 6 bedéms som minst "G”,

4. Att svaren pd minst tvd av fragorna 3 — 6 bedéms som "VG”.



Fraga 1

Laaksonen (1993) beskriver en teoretisk modell fér konsumenters butiksval inom
ramen for repetitivt beteende.

a) Vilken &r innebdrden av repetitivt beteende?

b) En central komponent i Laaksonens teorctiska modell d4r konsumenters
“vanor”. Vilken dr innebodrden av begreppet “vana”, sa som det anvénds av
Laaksonen? Hur uppstar “vanor” och av vilka anledningar kan vanor

fordndras?
<) Vilken roll spelar attityder for konsumenters beteende i Laaksonens modell ?
Fraga 2

“Centralortsteorin® och “Rumsliga interaktionsteorier” &r tvd huvudsakliga
teoribildningar avseende lokalisering av butiker. Vad vet du om dessa bada teori-
bildningar och vilka dr skillnaderna mellan dem?

Fraga 3

Kundtillfredsstéllelse och lojalitet &r centrala begrepp inom dmnet marknadsf6ring.

I tider dé detaljhandelsforetag i allt hogre utstrdckning moéter kunder sévél online som
oftline (dvs. i ndt- och fysiska butiker) uppstar fragan huruvida det #r olika faktorer
som driver konsumenters kundtillfredsstéllelse och lojalitet online jimfort med
oftline.

a) Vad vet du om vilka olikheter som forskningen visat finns mellan vad som
driver konsumenters kundtillfredsstéllelse och lojalitet online och offline?

b) Vilken nytta kan detaljhandelsforetag ha av att kdnna till det du svarat i
delfraga (a) ovan?



Fraga 4

Du har blivit inbjuden som talare till en detaljhandelskonferens med temat ”Online-
handel: Mojligheter, hot och utmaningar”. Pa konferensen finns tva olika grupper av
deltagare. Den forsta gruppen ér chefer och medarbetare fran butikskedor som séljer
mat och dagligvaror. Den andra gruppen &r chefer och medarbetare fran olika
butikskedjor i branscher dér det siljs dyra och mer komplexa produkter av séllan-
kopskaraktér.

Inget av de foretag som dr ndrvarande bedriver ndgon online-handel i nuldget.
Samtliga foretag planerar dock for att etablera en online-butik inom nagot eller ett par
ar.

Du har blivit ombedd att prata om vilka mojligheter, hot och utmaningar som de bada
grupperna av deltagare star infor. Utga fran kurslitteraturen och besvara fragorna (a)
och (b) nedan.

a) Vilka mojligheter, hot och utmaningar star ett traditionellt detaljhandelsféretag
(med en kedja av fysiska butiker) infor ndr det Oppnar en online-butik
parallellt med de fysiska butikerna?

b) Marknadsforing handlar i grunden om att skapa ett erbjudande som
konsumenter upplever ger “vérde for pengarna”. Att skapa “virde f{or
pengarna” for konsumenter i en online-butik dr en delvis annorlunda utmaning
jamfort med att skapa “virde for pengarna” i en fysisk butik. Vilka likheter
och skillnader finns mellan att skapa “virde for pengarna” i en online-butik
respektive i en fysisk butik? Vilka svarigheter uppstar nir butiken inte langre
ar "fysisk”? Hur kan dessa svarigheter 6verkommas nu och i framtiden? Vilka
olikheter &r det i dina budskap till de bada grupperna av foretag?

Fraga 5

Marknadsforing som vetenskapsomrade &r i inte ringa utstrdckning underbyggt av
teorier och begrepp fran andra vetenskaper. Vad vet du om hur Psykologiska teorier
och begrepp har nyttjats som utgangspunkt i utvecklingen av &mnet Marknadsforing?

Fraga 6

I kapitlet "Theories of Retailing” i boken “Marketing theory” av Baker och Soren
beskrivs 5 (fem) olika teoretiska forklaringsmodeller till detaljhandelns foréndring.
Tre av dessa teorier kategoriseras som “cykliska teorier”, och tva kategoriseras som
“icke-cykliska™ teorier.

Redogor for 2 (tva) av de cykliska teorierna och 1 (en) av de icke-cykliska teorierna.



