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Lektionsplanering

Arskurs: Gymnasiet
Amne: Marknadsforing
Tema: Konsumentbeteende och psykologiska faktorer

Koppling till styrdokument
Centralt innehall

Undervisningen ska fokusera pa:

« Psykologiska faktorer som paverkar konsumentbeteende, sdésom
motivation, uppfattning, larande och attityder.

« Hur sociala faktorer, inklusive grupptryck och familj, paverkar kopbeslut.
* Analysera hur marknadsforare kan anvanda denna kunskap for att skapa
effektiva kampanjer.

Kunskapskrav

Eleven redogor for centrala teorier om konsumentbeteende och beskriver
oversiktligt hur dessa teorier kan tillampas i praktiska
marknadsforingsstrategier.

Lararledda instruktioner
Introduktion till konsumentbeteende (10 min)

« Presentera lektionsmalen och betydelsen av att forsta konsumentbeteende
inom marknadsforing.

* Definiera konsumentbeteende och diskutera varfor det ar viktigt for
marknadsforare.

* Ga igenom de psykologiska faktorer som paverkar konsumentbeteende.

Motivation och kopbeteende (15 min)

« Diskutera olika motiv for konsumenter och hur dessa motiv paverkar deras
kopbeslut.

 Anvéand exempel for att illustrera hur foretag kan paverka konsumenternas
motivation.

« Lat eleverna dela med sig av egna erfarenheter kring vad som motiverar
dem att kopa produkter.


https://docs.google.com/document/d/1EoheSiw_WS0dhvilXAYr0BUKXOjV4ZXBOxMtqrj12OA/edit?usp=drivesdk

Gruppdiskussion: Social paverkan pa kopbeslut (15 min)

* Dela in klassen i grupper for att diskutera hur sociala faktorer som familj,
vanner och sociala medier paverkar deras kopbeslut.

+ Samla insikter fran grupperna och diskutera i helklass vad de kommit fram
till.

Sammanfattning och reflektion (5 min)

« Summera lektionens innehall och diskutera hur denna kunskap kan
tillampas i marknadsforing.
« Oppna for fragor och reflektioner fran eleverna angdende amnet.

Aktivitet

Eleverna ska gora en kort analys av en valfri produkt och identifiera de
psykologiska och sociala faktorer som kan paverka kopbeteendet fér denna
produkt. De ska forbereda en presentation for klassen.

Beréaknad tidsatgang: 20 minuter

Exit-ticket

* Vad ar konsumentbeteende?

Svar: Den studie om hur individer valjer, koper, anvander och slanger
produkter och tjanster.

« Namn en psykologisk faktor som paverkar konsumentbeteende.

Svar: Motivation.

« Hur kan social paverkan paverka konsumentens beslut?

Svar: Genom att vanners eller familjs asikter kan paverka vad vi koper.
* Vad menas med attityder i konsumentbeteende?

Svar: Attityder ar en persons positiva eller negativa installning till en
produkt eller tjanst.

* Ge ett exempel pa hur ett foretag kan anvanda psykologiska faktorer for
att oka sin forsaljning.

Svar: Genom att skapa en kansla av bradska, till exempel genom
tidsbegransade erbjudanden.

Hemlaxa

Skriv en uppsats om hur en specifik psykologisk eller social faktor paverkar
kopbeslut i din vardag. Langd: 300-500 ord.

Fordjupningsuppgift

Eleverna ska genomfora en djupgaende studie av ett foretag som lyckas vél
med att paverka konsumentbeteende genom psykologiska och sociala
faktorer. De ska analysera foretagets strategier och foresla forbattringar



utifran deras insikter. Detta ger eleverna mojlighet att visa en djup
forstaelse for hur konsumentpsychologi paverkar marknadsforing.

Forslag for nasta lektion

Effektiv kommunikation och varumarkesbyggande

Nasta lektion kan handla om hur kommunikation anvands for att skapa och
uppratthalla ett varumarke. Det ar relevant eftersom forstaelsen for
kommunikation ar grundlaggande for att kunna paverka konsumentbeteende
och bygga starka varumarken. Lektionen bor ocksa tacka aspekter av
storytelling och hur varumarkesidentitet kan utformas.

Forberedelser

* Forbered exempel pa foretag och deras anvandning av psykologiska
faktorer i marknadsforing.

» Samla relevant material kring varumarkesbyggande for nasta lektion.
* Se till att eleverna har tillgang till exempel pa analyserade produkter.
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