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Kursmalen ar att forse studenterna med fardigheter for hur finansiella institutioner och
fastighetsforetag arbetar med marknadsforing for att 6ka lonsamhet pa en avancerad niva.
Kunskapen ar central for att forsta hur foretag kan utova marknadspenetration mark-
nadssegment i bida sektorerna. Kursen bestar av fyra moduler; Customer Relationship
Management (CRM) system, marknadsforingens psykologi, varumarkesarbete och mark-
nadsforingskanaler. The objective of the course is to provide students with insights as to
how financial and real estate commercial entities use marketing techniques to enhance
profitability. The knowledge is crucial for the understanding of the possibilities available

in penetrating market segments in both the financial and real estate markets. The course
consist of four modules that form a basis of discussion. Customer relationship management
(CRM) systems, marketing psychology, corporate branding/corporate identity and market-
ing channels are all vital parts in understanding marketing processes.

Studenten ska efter kursen kunna:

» Avgora under vilka forutsattningar CRM kan vara en vardefull metod for att oka en
organisations marknadspenetration.

« Kunna avgora vad som kravs for att bygga och underhélla ett CRM system.

» Anvanda kunskap om kognition for att battre analysera en marknadssituation.
« Arbeta med kognition som utgangspunkt for att utveckla marknadsforing.

« Utveckla varumarke for enskilda kampanjer.

« Analysera skillnaden mellan produktvarumarkesmaknadsforing, foretags varumarken
och foretags identitet.

« Utvdrdera skillnaderna mellan att anvinda olika marknadsforingskanaler for att utveckla
kundrelationer.

« Analysera varfor kunderna agerar olika i olika marknadsforingskanaler.

Kursinnehall

Kursen behandlar fyra centrala perspektiv inom marknadsforing;:

1. Customer relationship management (CRM) system:
Customer relationship management innebar anviandandet av avancerade kvantitativa
tekniker for att kunna mata massmarknadens kunder, nir det géiller beteende och behov.
CRM och liknande tekniker anviands for att 6ka marknadspenetration, mata kundnojdhet
och for att utveckla produkter.

2. Marknadsforingens psykologi:
Marknadsforingens psykologi hanfor till processer med vilka massmarknadens kunder
formerar kognitiva uppfattningar och bankd till olika produkter och varumarken. Mark-
nadsforingens psykologi ger en bas for massmarknadens marknadsforing, men ar ocksa
relaterad till utvecklingen av varumarken.

3. Varumarkesmarknadsforing;:
Varumarken kan uppsta utifran enskilda produkters egenskaper, men ocksa utifran
organisationers arbete med foretagets varumarke eller foretagets identitet. Varumarkets
marknadsforing ar ett medvetet forsok att forandra kunders uppfattning om produkter
eller organisationer. Varumarken och organisationers identitet ar interrelaterade och ar
béda en del i varumarkesstrategi.
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4. Marknadsforingskanaler:

Marknadsforingskanaler, eller distributionskanaler, hanfor till vilka kanaler som en
organisation anvander for att na sina kunder med marknadsforing. Det relaterar till
internet likval som fysiska moten via lokalkontor. Den teknologiska utvecklingen med

internet och IT leder till ett 6kat intresse for behovet av att analysera effekten av val av
kanal.

Kurslitteratur
Artiklar.

Examination
« SEM1 - seminarium, 3,0 hp, betygsskala: P, F
« TEN1 - Tentamen, 4,5 hp, betygsskala: A, B, C, D, E, FX, F

Examinator beslutar, baserat pa rekommendation fran KTH:s handlaggare av stod till stu-

denter med funktionsnedsattning, om eventuell anpassad examination for studenter med
dokumenterad, varaktig funktionsnedsattning.

Examinator far medge annan examinationsform vid omexamination av enstaka studenter.

Nar kurs inte langre ges har student mgjlighet att examineras under ytterligare tva lasar.

Etiskt forhallningssatt

« Vid grupparbete har alla i gruppen ansvar for gruppens arbete.

« Vid examination ska varje student arligt redovisa hjalp som erhallits och kallor som
anvants.

« Vid muntlig examination ska varje student kunna redogora for hela uppgiften och hela
I6sningen.
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