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Forkunskaper
Programkursen Fran kundens perspektiv

Forvéntade studieresultat
Efter fullgjord delkurs forvéntas studenten

ha breda kunskaper om

Konkurrensprofil

Skillnader mellan Produkt, Service och upplevelse
Produktlivscykler

Differentiering kontra Commodification
Innovation och Produktutveckling

Varumérkning

Prisséttningsmetoder

Prisséttningstaktik

ha firdigheter i

Konkurrensprofilen som "brief" for produktutvecklingen

Strategier for produktutveckling
Styrning av produktutveckling
Prisséttning

forsta
Differentiering och Commodification
Innovation och produktutveckling



Skillnader mellan produkter, tjédnster och upplevelser
Avskiljande, "Detachment", av behovs- och 16sningsinformation
Innovation, produktutveckling mot, fér, med och av kunden
Varumirkning

Innehall

Konkurrensprofil

Frén behov till erbjudande; Fran vérdeanalys till konkurrensprofil; konkurrensprofilen
som en brief for innovation och produktutveckling

Konkurrens, konkurrensprofil (Unique Selling Points, Matching Points, Non-Selling
Points)

Konkurrensprofilen som "brief" for produktutvecklingen

Produkt, Service och upplevelse

Core competence

Core products

End products

Kérnvirde

Core values

Skillnader mellan produkter, tjanster och upplevelser
Scripting som produktutveckling av tjanster och upplevelser
Storytelling som scripting av upplevelser

Enacting a script

Produktlivscykler

Differentiering
Differentiering och Commodification
Innovation och produktutveckling

Monpolréinta/nischningsstrategi

Innovation

Imitation

Produktutveckling

Avskiljande, Detachment, av behovs- och 16sningsinformation

Innovation, produktutveckling mot, for, med och av kunden

For kunden; tolkning av kundinformation; magkénsla, marknadsundersokningar

Inom foretaget (hierarkiskt eller kollaborativt)
I foretagets grinser, produktutvecking i virtuella foretag
Outsourcing av innovation och produktutveckling; wintelism

e Med kunden

Special/standarspecial; produktarkitektur
Avancerade anviandare som utvecklingsdrivkraft; Krivande kunder

e Av kunden

Odla kunden som produktutvecklare;
Anvéndaren som entreprendr

Varumirkning

e Varumirke som avsindaradress och mottagaradress
e Varumirkning som 16fte om hingivenhet till malgruppen
e Varumirke som identitet och identitetsskapare



Strategier for produktutveckling
Styrning av produktutveckling

Prisséittning
Prisséttningsmetoder

Kostnadsbaserad prissittning
Konsumentbaserad prissittning
Kundbaserad prissittning
Virdebaserad prisséttning

Prisséttningstaktik

Undervisningsformer
Litteraturstudier, foreldsningar, 6ppna case seminarier och gruppuppgifter.

Examinationsformer

Kursen bedoms med betygen Underkidnd, Godkénd eller Vil godkénd.
Grunden for betyg avgors av hur vél studenten har uppfyllt de forvintade
studieresultaten.

For studerande, som ¢j blivit godkénda vid ordinarie tentamenstillfélle, erbjuds mojlighet
till omtentamen i regel 5-8 veckor efter ordinarie provtillfille. Vid skriftlig tentamen ges
totalt minst fem tillfdllen per delkurs att tentera for den kursplan till vilken studenten
antagits. Vanligtvis ges 3 tillfillen per lasér.

Kursviérdering

En kursvirdering genomfors i slutet av kursen. Utvérderingsresultatet sammanstélls i en
kursrapport, vilken arkiveras hos institutionens administration. Resultatet av
utvirderingen och eventuellt vidtagna atgarder kommuniceras med kursansvarig och
presenteras for studenterna vid nésta kurstillfalle.
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