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BOKMAL
Oppgave 1. (Vekt 50%)

Markedsforingskanaler kan bli organisert pé ulike méter. NAr et firma skal velge et
markedsforingssystem de skal satse p, har det store og langsiktige konsekvenser. Det er
sveert viktig & veere klar over hvilke alternativ en star overfor med hensyn til hvordan
strukturen er i de aktuelle markedsferingskanalene.

a) Gjer greie for de fire ulike strukturelle alternativa en kan velge mellom nér det
gjelder markedsferingskanaler/markedsferingssystem.

b) Gi praktiske eksempler pd hvordan en markedsferingskanal er organisert. Du kan
velge meliom 4 ga i detalj inn pa hvordan en kanal er organisert eller & gi en
oversikt over flere ulike eksempler fra de fire hovedformene (eller noen av
undergruppene under hovedformene).

¢) Grei ut om hvordan endringer i omgivelsene (determinanter, eksterne
arbeidsbetingelser) kan vaere med pa & forklare utviklinga av norsk varchandel.
Legg hovedvekta pa 4 forklare utviklinga av organisasjonsformene du har nevnt
over.

Oppgave 2. (Vekt 50 %)

Detaljhandelsbedrifter har en rekke virkemidler de kan bruke i konkurransen om kundene.
Bildet endrer seg over tid og ofte blir virkemiddelbruken styrt av andre enn de som leder den
enkelte butikk.

a) Grei ut om de viktigste virkemidlene en detaljist bruker. Du ber i denne
forbindelse ogsa bringe inn uttrykket bekvemmelighetsfaktorer.

b) Bruken av virkemidler endrer seg over tid. En modell som er utviklet McNair og
Hollander har fitt betegnelsen "Wheel of Retailing” — detaljhandelshjulet. Grei ut
om denne modellen. Illustrer gjerne med praktiske eksempler.

¢) Det er ofte kjedene som bestemmer store deler av virkemiddelbruken i den enkelte
butikk. Grei ut om bakgrunnen for utviklingen av kjedene generelt og hva en
vanligvis samarbeider om i kjedene.




