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Lektionsplanering:
Konsumentbeteende

Arskurs: Gymnasiet
Amne: Marknadsforing

Tema: Konsumentbeteende

Koppling till styrdokument

Centralt innehall

Lektionens centrala innehall syftar till att utforska och analysera
konsumentbeteende, inklusive faktorer som paverkar konsumentens beslut
och hur dessa insikter kan anvandas for att skapa effektiva
marknadsforingsstrategier. Fokus ligger pa bade psykologiska och sociala
aspekter av kopbeteende.

Kunskapskrav

Eleverna ska kunna beskriva faktorer som paverkar konsumenters
kopbeteenden, samt ge exempel pa hur féretag kan anpassa sina
marknadsforingsstrategier baserat pa dessa faktorer.

Lararledda instruktioner

Introduktion till Konsumentbeteende (10 min)

e Vad innebar konsumentbeteende?
« Betydelsen av att forsta konsumentens behov.
» Sammanhanget mellan marknadsforing och konsumentbeteende.

Faktorer som Paverkar Kopbeteende (15 min)

 Psykologiska faktorer (t.ex. motivation, perception).
» Sociala faktorer (t.ex. familj, vanner och kultur).
» Ekonomiska faktorer och deras paverkan.


https://drive.google.com/file/d/1hJM7yg1d7yzJn40Vcifvo_IPN1afYIJe6F3vxOPakpY
https://docs.google.com/document/d/12CxpPSmxnaB5mkkarHTTOHQMW9hamLcjx22pBsGWjgk/edit?usp=drivesdk
https://docs.google.com/document/d/1rMwpaGqZm92NZMqk3dHQcfjWXXFryMtZJxWJNP4kFPw/edit?usp=drivesdk
https://docs.google.com/document/d/1t_il7lvMHwqLF4RDjSph_574MwJ7XlXz9fqdc83eVQc/edit?usp=drivesdk

Kopprocessen (15 min)

» Stegen i konsumentens kopprocess (bekanta sig, overvaga, besluta).
« Hur olika marknadsforingsstrategier kan paverka varje steg.
 Vikten av att skapa medvetenhet vid forsta steget.

Diskussion och Tillampning (10 min)

« Reflektera over exempel pa hur olika foretag paverkar konsumenters
beslut.

» Gruppdiskussion: Vilken faktor tycker ni ar mest avgorande for ett
kopbeslut?

« Tillampa kunskapen genom att analysera en kampanj fran ett kant
varumarke.

Aktivitet

Eleverna arbetar i par for att skapa en kort presentation dar de analyserar
en specifik produkt och dess konsumentbeteende. De ska identifiera vilka
faktorer som mest troligt paverkar kopet av produkten, och presentera sina
insikter for klassen. Varje par far 20 minuter for forberedelse innan
presentationerna.

Exit-ticket

e Vad ar konsumentbeteende? (Svar: Konsumentens handlingar och
beslut kopplade till kop av varor och tjanster.)

« Namn tre psykologiska faktorer som paverkar kopbeteendet. (Svar:
Motivation, perception, attityder.)

« Vad innebar kopprocessen? (Svar: Stegen konsumenten gar igenom
innan kop.)

* Ge ett exempel pa en social faktor som paverkar kopbeteendet. (Svar:
Vanners rekommendationer.)

» Hur kan foretag anvanda kunskapen om konsumentbeteende? (Svar:
Genom att anpassa sina marknadsforingsstrategier for att battre
tillfredsstalla kunders behov.)

Hemuppgift

Eleverna ska skriva en kort uppsats dar de valjer en produkt och analyserar
faktorer som paverkar konsumentbeteendet kopplat till den produkten. De
ska reflektera over sin egen kopupplevelse och hur marknadsforingen har
paverkat deras beslut.



Citat

“Konsumenten dr inte en statistisk figur. Konsumenten ar en manniska.” -
David Ogilvy, 1983. Detta citat understryker vikten av att se pa
konsumenten som en individ med unika behov och dnskemal, vilket ar
avgorande for att lyckas med marknadsforing.
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