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Forord

Boka Markedsføringsledelse gir en innføring i faget og er spesielt til-
passet deg som ikke har noen tidligere utdannelse innen dette faget. 
Boka er såpass omfattende at den passer for arbeidsledere, avdelings-
ledere, prosjektledere og andre som har medansvar for at virksomheten 
får solgt sine produkter. Boka er også egnet for deg som har tanker om 
å starte egen virksomhet. I praksis vil det si at kunnskapene du får av 
denne opplæringen vil være med på å kvalifi sere deg til lederfunksjoner
i privat og offentlig arbeidsliv.

Boka heter Markedsføringsledelse og det ligger i navnet at markeds-
føring er en lederoppgave. Markedsføring dreier seg i tillegg om å være 
analytisk og kreativ, og å fi nne fram til nye måter å gjøre ting på. 
Arbeidsmetodene er altså viktige, men markedsføring dreier seg like 
mye om en måte å tenke på. Det er markedsføreren som analyserer 
markedet, fi nner fram til aktuelle målgrupper og kartlegger de behov 
målgruppen har. Han legger planer for hvordan konkurransemidlene 
(produkt, pris, distribusjon, personal og påvirkning) skal tas i bruk for 
å tilfredsstille behovene til de valgte målgruppene på best mulig måte. 



I de fl este mindre bedrifter er det ingen egen markedsfører, og ansvaret 
er ofte lagt til en eller fl ere av de andre ansatte. Det er derfor nyttig og 
viktig for deg å kjenne til markedsføring både i teori og praksis.

For at bedriften skal være markedsorientert, må alle deler av organisa-
sjonen være koordinert både i tanke og handling. Den som har ansvar 
for produksjonen eller salget bør forstå hva som skal til for å få koordi-
nert aktivitetene. Som markedsfører må du også forstå at nøkkelen til 
å oppnå organisasjonens mål er å tilfredsstille markedets behov. Det kan 
skje ved at vi klarlegger behov og ønsker hos målgruppene, slik at 
bedriften kan skape og levere behovstilfredsstillende tilbud mer effektivt 
enn konkurrentene. Denne tankegangen bør være den samme enten du 
er salgssjef, produksjonssjef, kokk, kelner eller direktør.

God reise inn i markedsføringsfagets utfordrende verden!

Steinkjer, desember 2010

Forfatteren


