
   

Del 3: Kundens Köpbeteende 
 
Introduk�on för Läraren 
I denna del av kursen kommer vi at djupdyka i kundens köpbeteende, med specifik fokus på 
köpprocessen, marknadsföringsprocessen AIDAS, kundresan, inköpsprocessen, inköpsmatrisen och 
kundens köpmo�v. Dessa koncept är avgörande för at förstå hur kunder fatar beslut och hur företag 
kan anpassa sina strategier för at möta och överträffa kundernas förväntningar. Genom lek�onerna 
kommer vi at u�orska varje aspekt genom diskussioner, case studies och prak�ska övningar för at ge 
eleverna verktygen at effek�vt engagera och influera kunder. 

 

Lek�on 1: Köpprocessen 
Tid: 60 minuter 

Förberedande Läsning: Avsnitet om köpprocessen. 

Lek�onsinnehåll: 

1. Föreläsning: Introduk�on �ll köpprocessens steg och dess betydelse. (10 min) 

2. Case Study: Analys av en konsumentens köpprocess från behovsupptäckt �ll köpbeslut. (20 
min) 

3. Gruppdiskussion: Diskutera hur företag kan påverka konsumentens köpprocess vid olika steg. 
(20 min) 

4. Klassdiskussion: Strategier för at effek�visera kundupplevelsen genom köpprocessen. (10 
min) 

Instruk�oner �ll Eleverna för Case Study: 

• Analysera en köpprocess för en produkt eller tjänst du nyligen köpt. 

• Iden�fiera vilka faktorer som påverkade dig vid varje steg i processen. 

• Diskutera hur företaget lyckades eller misslyckades med at påverka dit köpbeslut. 

 

 

 

 

 

 

 

 



   
Lek�on 2: Marknadsföringsprocessen AIDAS 
Tid: 60 minuter 

Förberedande Läsning: Avsnit om AIDAS-modellen. 

Lek�onsinnehåll: 

1. Föreläsning: Översikt av AIDAS-modellen och dess roll i marknadsföringen. (10 min) 

2. Individuell Uppgi�: Skapa en marknadsföringskampanj baserad på AIDAS för en hypote�sk 
produkt. (20 min) 

3. Presenta�on och Feedback: Presentera din kampanj och få feedback från klasskamraterna. 
(20 min) 

4. Klassdiskussion: Diskutera gemensamma framgångsfaktorer och fallgropar i kampanjer 
baserade på AIDAS. (10 min) 

Instruk�oner �ll Eleverna för Individuell Uppgi�: 

• Välj en produkt för din kampanj. 

• U�orma en kampanj som leder kunden genom Aten�on, Interest, Desire, Ac�on och 
Sa�sfac�on. 

• Var tydlig med hur varje steg i AIDAS-modellen adresseras i din kampanj. 

 

Lek�on 3: Kundresan 
Tid: 60 minuter 

Förberedande Läsning: Avsnit om kundresan. 

Lek�onsinnehåll: 

1. Föreläsning: Kundresans steg och dess betydelse för företag. (10 min) 

2. Gruppuppgi�: Kartlägg kundresan för en vald produkt eller tjänst. (20 min) 

3. Rollspel: Simulera kundresan med fokus på kri�ska kontaktpunkter. (20 min) 

4. Reflek�on: Vikten av at förstå och op�mera kundresan. (10 min) 

Instruk�oner �ll Eleverna för Gruppuppgi�: 

• Välj en produkt eller tjänst och iden�fiera de olika stegen i kundresan för denna. 

• Diskutera hur varje steg i resan kan op�meras för at förbätra kundupplevelsen. 

 

 

 



   
Lek�on 4: Inköpsprocessen och Inköpsmatrisen 
Tid: 60 minuter 

Förberedande Läsning: Avsnit om inköpsprocessen och inköpsmatrisen. 

Lek�onsinnehåll: 

1. Föreläsning: Översikt av inköpsprocessen och inköpsmatrisens roll. (10 min) 

2. Case Study: Användning av inköpsmatrisen för at analysera en inköpsbeslutsprocess. (20 
min) 

3. Gruppdiskussion: Hur inköpsmatrisen kan användas för at influera företagsinköp. (20 min) 

4. Klassdiskussion: Strategier för at posi�onera produkter och tjänster inom inköpsmatrisen. 
(10 min) 

Instruk�oner �ll Eleverna för Case Study: 

• Välj et företagsinköp at analysera. 

• Använd inköpsmatrisen för at bryta ner beslutsprocessen och iden�fiera faktorer som 
påverkade inköpet. 

• Diskutera vilka insikter som kan dras från denna analys för at förbätra försäljning och 
marknadsföring. 

Lek�on 5: Kundens Köpmo�v 
Tid: 60 minuter 

Förberedande Läsning: Avsnit om kundens köpmo�v. 

Lek�onsinnehåll: 

1. Föreläsning: Introduk�on �ll olika typer av köpmo�v. (10 min) 

2. Grupparbete: Iden�fiera och analysera köpmo�ven bakom en specifik kundgrupps val. (20 
min) 

3. Presenta�on: Dela gruppens analyser och diskutera hur dessa mo�v kan adresseras i 
marknadsföringsstrategier. (20 min) 

4. Klassdiskussion: Vikten av at förstå och �llgodose kundens köpmo�v. (10 min) 

Instruk�oner �ll Eleverna för Grupparbete: 

• Välj en specifik kundgrupp och diskutera vilka köpmo�v som är mest relevanta för dem. 

• Analysera hur dessa mo�v påverkar deras köpbeteende och beslutsprocess. 

• Förbered en presenta�on 
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