
Fagområdet

Markedsføring



Fred Selnes

Å Akademisk

Å Professor BI

Å Publisert vitenskapelige artikler 

Å Skrevet flere lærebøker

Å Forretningsstrategi, merkevarebygging, CRM og 

markedsanalyse 

Å Praktisk

Å Konsulent

Å Gründer



Agenda

Å Hva er fagområdet markedsføring?

Å Presentasjon av tre Master of Management programmer



Markedsføring: Skape og bevare verdifulle kunder



Alle bidrar til å skape og bevare verdifulle kunder



Virkeligheten er ofte annerledes



Sterke merkevarer

Å Det er en gedigen misforståelse at sterke merkevarer handler om reklame

Å Dette gjelder spesielt «service brands» og «B2B brands»

ÅMerkevarebygging handler om å skape høye forventninger som innfris slik at 

kundene tilpasser sine innkjøp og bruker merkevaren; igjen og igjen!





Kundetilfredshet er nøkkelen til suksess

Å Selskaper som ligger på topp i Norsk Kundebarometer (NKB) fra BI er sterke 

merkevarer

ÅMål på kundetilfredshet forteller hvordan merkevaren innfrir kundenes 

forventninger og er derfor en av de viktigste nøkkeltallene for måling av 

merkestyrke

Å Streke merkevarer skapes gjennom mange år med systematisk arbeid

Å Toppledelse og styre har definert kundetilfredshet og merkestyrke som prioriterte mål

Å Relevant kompetanse i hele organisasjonen



Hva skjer når man ikke er mer attraktiv enn konkurrentene?



Hva skjer når man ikke er attraktiv?



Posisjonering og attraktivitet krever spesialisering

Kultur

Posisjonering
Hvorfor velge oss?

Aktiviteter
Hva vi gjør?

Ressurser
Hva vi har?



Alle bidrar til å skape og bevare verdifulle kunder



Fagområdet markedsføring (marketing )

Å Kundeatferd (kundereisen)

Å Hva motiverer kundenes valg og bruk av merkevarer?

Å Hvordan skape gode kundeopplevelser (customer experience)?

Å Segmenter?

Å Produkter (og tjenester)

Å Hva gjør bedriftens produkter og tjenester mer attraktive enn konkurrentene?

Å Hva skaper markeder med vekst og god lønnsomhet?

Å Relasjoner og nettverk

Å Hva skaper verdifulle og lønnsomme kunderelasjoner?

Å Hvilke partnere og nettverk gir langsiktige konkurransefortrinn?

ÅMerkevarer

Å Hvilke assosiasjoner skaper attraktivitet (høye forventninger) og tillit?



Aktuelle undervisningsprogrammer fra BI (Master)

Markedsorientert 

Forretningsstrategi
(Master 30 SP)

Creating Value with

Customer And Market 

Analytics
(Master 15 SP) 

Identitet og 

Merkevarebygging
(Master 30 SP)





Tema

Kundestrategi Produktstrategi Merkevarestrategi

Strategi & Plan Analyse



Ferdighetsmål

ÅEn strukturert og faktabasert arbeidsprosess.

ÅBruke verktøy for analyse (SPSS):

Å kunde, marked, konkurrenter og teknologi 

Åmed ulike typer av data fra både interne og eksterne datakilder.

ÅForeta strategiske valg for:

Å å attrahere, beholde og utvikle flere lønnsomme kunder og segmenter 

Ådifferensiering og posisjonering av produkter og tjenester i markedet

Å å utvikle en sterk merkevare. 

Å å utvikle en markedsorientert og kundesentrisk organisasjon .



Kunnskapsmål

ÅGrunnleggende kunnskaper om:

Å Kundenes kjøpsatferd i en digital verden

Å Segmentering

Å De viktigste virkemidlene innenfor salg og markedsføring. 

Å Forstå hvordan endring i markedene og i forbrukerbehov påvirker virksomhetenes 

muligheter og trusler for vekst og lønnsomhet.

Å Teori og kunnskap som omhandler organisering for å skape en kundesentrisk og 

markedsorientert virksomhet.

Å De viktigste forskjellene på forbrukermarkedet og bedriftsmarkedet.



Forelesere

Fred Selnes Lars Erling OlsenPål Silseth Bengt Lorentzen






