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■	Bygger på forskning och erfarenhet med samlad 
expertkunskap och beprövade metoder

■	Kollegialt lärande i fokus för att öka kompetensen och 
samarbetet inom skolan.

■	Förankrad i skolans vardag och ger realistiska 
verktyg med hänsyn till skolpersonalens utmaningar.

Grundmaterial 
■ TRYCKT BOK

Komplement
■ �KOPIERINGSMATERIAL

Gemensam väg till 
psykisk hälsa i skolan
Hur kan ungas psykiska hälsa stärkas?  
Den här boken ger dig kunskap, verk-
tyg och diskussionsfrågor till stöd för 
en hälsofrämjande skolvardag.

FÖR EN BÄTTRE FRAMTID är utformad för att använ-
das som en gemensam fortbildning, för alla vuxna som 
arbetar på högstadium och gymnasium, till exempel 
lärare, rektor, kurator, elevhälsa, specialpedagoger, 
resurser, studie- och yrkesvägledare.

Boken har nio kapitel som på olika sätt behandlar frågor 
kopplade till psykisk hälsa. Texten ger en faktagrund, ett 
gemensamt språk och en tydlig koppling till hur sko-
lan kan vara en viktig arena för arbetet med att stärka 
elevers psykiska hälsa. Varje kapitel avslutas med dis-
kussionsfrågor utifrån vilka personalgrupper kan forma 
lärande efter de behov som finns på skolan. Det kan 
handla om behovet av att synliggöra det som redan görs, 
få ett gemensamt språk eller fördjupade kunskaper om 
konkreta verktyg.

FÖR EN BÄTTRE FRAMTID, KOMPETENSUTVECKLING

SKRIVBASERAD UNDERVISNING: ATT FORMA EN 
KREATIV OCH INTELLEKTUELLT UTMANANDE 
SKRIVGEMENSKAP
Boken belyser skrivandet som redskap för tänkande 
och lärande. Den förklarar hur skrivande kan få elever 
att hitta sin röst och tänka kritiskt. 978-91-47-15269-8

UNDERVISA MED SKÖNLITTERATUR:  
99 AKTIVITETER
Undervisa med skönlitteratur samlar 99 aktiviteter 
som kan användas när elever arbetar med skönlittera-
tur. Boken riktar fokus mot orden – för ett rikare språk 
och för nya upplevelser. 978-91-47-14588-1

MED AI SOM STÖD: LYFT LÄRANDET MED AI
Den här boken utforskar hur generativ AI, använd på 
ett genomtänkt sätt, kan bli en kraft för att förbättra 
skolan och stödja det kompensatoriska uppdraget som 
skollagen föreskriver.
978-91-47-15642-9

ALLT EN LÄRARE BEHÖVER VETA  
OM HJÄRNAN OCH MINNET
Genom att ta hänsyn till elevers biologiska förut-
sättningar kan pedagogiken bli mer effektiv. Denna 
bok ger en introduktion till vad neurovetenskaplig 
forskning kan lära oss. 978-91-47-15028-1

PALLA TRYCKET: LEDA SIG SJÄLV OCH ANDRA TILL 
ETT HÅLLBART SJÄLVLEDARSKAP
Snabba förändringar, kickar och krav gör att många av 
oss går runt med ständigt höga kortisolnivåer. För att 
må bra i längden måste du aktivt stärka din förmåga 
att ”palla trycket”. 978-91-47-14945-2

ELEVER FRÅN HEM MED LÅG SOCIOEKONOMISK 
STATUS: VAD LÄRARE BEHÖVER VETA FÖR ATT 
FLER SKA LYCKAS I SKOLAN
Elever från hem med låg socioekonomisk status klarar 
sig sämst i skolan. Här får du tips på hur skolan kan 
främja framgång för dem. 978-91-47-15871-3
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Hur kom det sig att du började skriva läromedel?
– Jag arbetade några år med annat innan jag utbildade 
mig till lärare i ekonomiska ämnen i mitten av 80-talet. 
Som gymnasielärare med lärarkandidater deltog jag ofta 
i handledarträffar för erfarenhetsutbyte, och där fick vi 
frågan om att medverka i utvecklingen av ett läromedel i 
företagsekonomi hos Liber. Läromedlet kom ut i en första 
version 1990. Efter det så har jag medverkat i ett stort 
antal läromedel och med ett stort antal författarkollegor. 
Jag har alltid skrivit med författare som är aktiva lärare 
i de olika ämnena och vi har ofta med en ämnesexpert 
i författargruppen. För min del så har det gått från att 
vara en stimulerande hobby till att nästan vara ett yrke.

Vilket läromedel är du mest stolt över att ha skrivit, 
och varför?
– Tja, det är ju inte lätt att välja förstås, jag är överlag 
nöjd med de läromedel jag medverkat i, vi har en hög 
ribba för kvaliteten och läromedlet ska fungera i klass-
rummet för alla lärare. Men två tycker jag sticker ut. 
M3000 Marknadsföring, som jag var med och skrev på 
för snart 30 år sedan, tycker jag tillförde något nytt för 

Bakom Libers många uppskattade  
serier står alltid en eller flera  
författare. En sådan är den pris- 
belönte Anders Pihlsgård, som här 
bland annat ger en inblick i hur det  
är att ha skrivandet som yrke.

”Kvaliteten 
tycker jag 
ska vara hög”

marknadsföringsämnet och hur ett lä-
romedel skulle se ut i det ämnet. Ett annat lärome-
del som jag är stolt över är Libers Rätten och samhället. 
Det var det första läromedlet vi skrev i Libers senaste 
juridiksatsning, och den tycker jag blev både aktuell och 
innebar ett lyft för den kursen med många verklighets-
baserade uppgifter, rättsfall med mera. 
 
Libers lärarhandledningar är viktiga delar av våra  
serier och är gedigna produkter som ni författare  
ägnar mycket tid åt att skriva. Hur tycker du att man 
som lärare använder den på bästa sätt? 
– Jag tycker att de ska ses som ett smörgåsbord, det 
finns inte ett sätt att använda en lärarhandledning. För 
den nya läraren i ämnet tror jag kommentardelen har 
ett stort värde, medan erfarna lärare kanske går rakt på 
mål och tar PPT-materialet och extrauppgifterna. I alla 
lärarhandledningar finns ett komplett facit, det tror jag 
alla har glädje av.

PRENUMERERA PÅ VÅRA skräddarsydda nyhetsbrev för  
att snabbt få info om nya läromedel, bli inbjuden till lärarträffar  
och event samt läsa inspirerande artiklar. Ibland skickar vi även 
tips på fortbildningslitterat ur samt bjuder på material från  
exempelvis våra lärarhandledningar. Anmäl dig här.

Prenumerera på våra nyhetsbrev!

Anders har även skrivit ”Juridik 
nivå 1”, ”Handel nivå 1” och ”För-
säljning och kundservice nivå 1”.
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FÖRETAGSEKONOMI

E4000 ÄR VISSERLIGEN ett i princip nyskrivet 
läromedel som är anpassat utifrån Gy25, men 
lärare som använt E3000 kommer att kän-
na igen sig. Det som är bra och uppskattat 

Den nya serien E4000 ger eleverna  
kunskap i företagandets alla  
aspekter. Det är ett modernt  
läromedel med tilltalande layout  
och målgruppsanpassat språk.

Förnyad och  
förbättrad klassiker

finns kvar, och där det funnits behov för ändringar 
har innehållet uppdaterats. Det är genom praktisk 
tillämpning som eleverna lär sig, och seriens styrka 
är fortsättningsvis uppgiftsdelen och dess tillämp-
ningsuppgifter.

E4000 Företagsekonomi nivå 1 utgår från ”det lilla  
företaget”, och är anpassad både vad gäller faktatext 
och uppgifter utifrån den kontexten. Vilka kunskaper be-
hövs exempelvis inom marknadsföring, kalkylering och 
bokföring för att sköta och driva ett mindre aktiebolag 
eller enskild firma? Svaren får du i E4000 Företagseko-
nomi!

Både fakta- och övnings
boken finns både som tryckt 
bok och som onlinebok.
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FÖRETAGSEKONOMI

110  110  110  

Marknadsmixen och 4P-modellen
I de flesta branscher kan du hitta ett företag som framför allt satsar på att 
konkurrera med pris, medan andra erbjuder högre kvalitet, snyggare design, 
snabbare leveranser, längre öppettider, bättre service eller vad det nu kan 
vara för något som kunderna förväntas uppskatta.

En enkel modell som sedan 1960-talet använts för att ta ställning till ett 
antal grundläggande marknadsföringsbeslut är den så kallade 4P-modellen. 
Enligt denna kan företagets konkurrensmedel sorteras upp i fyra grupper 
som alla börjar på bokstaven p.

Figur 8:1. 
De fyra P:na.

För att betona hur viktiga företagets egna anställda och företagskulturen  
är för att skapa nöjda kunder lägger man ibland till ett femte p, personal,  
i 4P-modellen.

Även om alla företag använder sig av samma grundläggande uppsättning 
konkurrensmedel, väljer olika företag sin egen kombination, sin egen  
marknadsmix, och sitt eget sätt att definiera innebörden av varje enskilt p. 

Konkurrensmedel – de olika sätt  
som ett företag använder sig av  
för att öka sin konkurrensförmåga.

Företagskultur – de ofta oskrivna 
regler, värderingar och normer som 
personalen på ett företag eller annan 
organisation arbetar efter.

Marknadsmix – den kombination av 
konkurrensmedel – produkt, pris, plats, 
påverkan, ”de fyra p:na” – som företa-
get använder i sin marknadsföring.

Fördjupning

Företagets konkurrensmedel – de fyra P:na

Exempel på frågor kopplade till de fyra p:na som ett företag har att ta ställning till:

Produkt

	• Sortiment
	• Design
	• Kvalitet
	• Varumärke
	• Produktutveckling
	• Förpackning
	• Service
	• Reparationer
	• Installationer
	• Garantier

Pris

	• Reapriser
	• Kvantitetsrabatter
	• Krediter
	• Kassarabatter
	• Betalningsvillkor
	• Leasingupplägg
	• Hyresavtal

Plats

	• Försäljningskanal
	• Läge
	• Butiksmiljö
	• Lager
	• Leveranssätt
	• Leveranstid

 Påverkan

	• Webbplats
	• Mejlkampanjer
	• Sociala medier
	• Reklam
	• Säljstöd
	• Försäljare
	• Sponsring
	• PR-aktiviteter
	• VIP- seminarier
	• Mässor
	• Event
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Produkten som konkurrensmedel
Egentligen finns det bara två sätt att konkurrera, antingen genom att vara 
bättre eller genom att vara billigare än konkurrenterna. Är inte dina produkter 
billigast så måste kunden uppleva att de på något sätt är bättre än konkurren-
ternas. Då gäller det att förstå vad det är som skapar värde för kunden. Det är 
ingen fördel att tillföra en massa finesser om de inte uppskattas av kunden.

Med produkter menas både varor och tjänster. Ofta är det en kombination 
av vara och tjänst. En person som köper en bil behöver också serva bilen med 
jämna mellanrum. Den som går på restaurang får utöver mat, kärnprodukten, 
en trevlig miljö och en vänlig och professionell betjäning, kringprodukter.

Produkten omfattar också en tredje dimension, metaprodukten. Det handlar 
om den känsla som en viss produkt eller ett visst varumärke skapar utöver de 
fysiska och rent funktionella behov som kärnprodukten och kringprodukterna 
tillfredsställer. En känd restaurang kan till exempel ge en känsla av lyx och status.

Kärnprodukt, kringprodukt och metaprodukt

Kärnprodukten för en smartphone är grundläggande 
funktioner som att ringa, sms:a, mejla, fotografera,  
filma med mera. Kringprodukter är saker som hörlurar, 
skyddsfodral, extra laddare och liknande. Metaproduk-
ten kan vara en känsla av att ligga i framkant genom  
att ha valt ”rätt” varumärke och den senaste modellen 
av produkten.

Internet of Things (IoT) – sakernas internet

Digitaliseringen skapar ständigt nya möjligheter att utveckla produkter som 
tillför kundvärde på ett nytt sätt. Utbyggnaden av 5G-nätet har inneburit  
att allt fler produkter – maskiner, fordon, gods, hushållsapparater och tusen-
tals andra – kan kopplas upp mot nätet. Genom att samla in och dela med  
sig av data bidrar de till att göra våra liv enklare och säkrare. Exempelvis kan  
de uppkopplade prylarna själva automatiskt utföra en uppgift när en viss  
händelse inträffar, som att automatiskt larma SOS om bilen stannar på ett 
visst sätt, automatiskt beställa toner till skrivaren när den gamla är på väg  
att ta slut eller automatiskt larma ambulans eller annan personal om  
en fallolycka inträffar på ett äldreboende. Bara för att ta några exempel.

Kärnprodukt – den egent-
liga/ursprungliga varan eller 
tjänsten.

Kringprodukter – varor och 
tjänster som säljs som kom-
plement till kärnprodukten.

Metaprodukt – status, image 
och andra upplevda värden 
som knyts till kärnprodukten.

Internet of Things (IoT) 
– ett samlingsbegrepp för 
att fysiska saker förses med 
inbyggda processorer  
och kopplas upp mot nätet.

Exempel 3

Därför ska du välja E4000

KOMMANDE UTGIVNING:
LANSERAS 2026:
E4000 Företagsekonomi nivå 2 Faktabok
E4000 Företagsekonomi nivå 2 Övningsbok
E4000 Företagsekonomi nivå 2  
Faktabok Onlinebok
E4000 Företagsekonomi nivå 2  
Övningsbok Onlinebok
E4000 Företagsekonomi nivå 2  
Lärarhandledning (nedladdningsbar)

LANSERAS 2027:
E4000 Företagsekonomi nivå 3 Faktabok
E4000 Företagsekonomi nivå 3 Övningsbok
E4000 Företagsekonomi nivå 3  
Faktabok Onlinebok
E4000 Företagsekonomi nivå 3  
Övningsbok Onlinebok
E4000 Företagsekonomi nivå 3  
Lärarhandledning (nedladdningsbar)

Viktiga begrepp 
förklaras ytterligare 
i marginalen.

I kapitlets fördjup-
ningsrutor kan elev-
erna läsa mer om 
det aktuella ämnet, 
om de vill.

Varje kapitel 
innehåller en mängd 
förklarande exempel, 
för att underlätta 
inlärningen.

■	Frågan om hållbar utveckling 
har getts större utrymme 
och ett tillägg har gjorts om 
hur AI kan användas som 
inspirationskälla.

Grundmaterial 
■ FAKTABOK

■ ÖVNINGSBOK

■ FAKTABOK ONLINEBOK

■ ÖVNINGSBOK ONLINEBOK

Lärarmaterial
■ �LÄRARHANDLEDNING (SOM 

INNEHÅLLER KOMMENTARER OCH 
LÖSNINGAR TILL ÖVNINGSBOKEN)

FÖRFATTARE: 
Jan-Olof Andersson är 
en erfaren författare och 
pedagog. 

Cege Ekström har en 
gedigen erfarenhet från 
näringslivet och utbild-
ningsbranschen.  

Caroline Hansson är 
gymnasielärare och har 
vidareutbildat sig inom 
hållbarhetsfrågor.

Rolf Jansson är verksam 
inom näringslivet, före 
detta vd och expert inom 
marknadsföringsom-
rådet.

■	E4000 är ett fullständigt läromedelspaket, 
med faktabok och övningsbok i både 
tryckt och digitalt format, och en 
lärarhandledning som numera innehåller 
fullständiga lösningar till övningsboken.

■	Texterna i både faktaboken 
och övningsboken har 
bearbetats för att öka 
läsbar- och tillgängligheten.
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■	Speglar den komplexa värld som dagens företag 
verkar i.

■	Fyllig lärarhandledning med bland annat 
bedömningsstöd och presentationsmaterial.

■	Digitalt övningsmaterial där eleverna kan repetera 
kapitelinnehållet samt grundläggande begrepp.

Grundmaterial 
■ FAKTABOK, TRYCKT OCH ONLINE

■ ÖVNINGSBOK, TRYCKT OCH ONLINE

Komplement
■ �DIGITALT ÖVNINGSMATERIAL

■ �KOMMENTARER OCH  
LÖSNINGAR

Lärarmaterial
■ LÄRARHANDLEDNING

Från bokföringens 
grunder till bokslut 
och analys

Marknadsföring i en 
komplex digital värld

Liber Redovisning 2 kännetecknas av 
en stark anknytning till verkligheten, 
och de problem som en redovisnings-
ekonom stöter på till vardags.

LIBER REDOVISNING 2 är framförallt anpassad till 
kursen redovisning 2 på gymnasiet, men tack vare läro-
medlets starka verklighetsanknytning kan det användas 
också i andra utbildningar. Det har sin utgångspunkt i 
den praktiska redovisningsprocessen och guidar läsaren 
från grunderna i bokföring till bokslut och efterföljande 
analys. Tanken med upplägget är att du som lärare ska 
kunna använda läromedlet i princip från pärm till pärm.

Faktaboken innehåller bland annat ett helt fristående 
kapitel om it och datasäkerhet samt ett separat kapitel 
som behandlar företagens hållbarhetsarbete kopplat 
till redovisning. Utöver detta är faktaboken fylld med in-
tressanta reportage, många exempel samt flera rättsfall 
kopplade till redovisningsområdet.

M3000 är ett modernt läromedel som 
ger en aktuell och heltäckande bild av 
marknadsföring och medielandskap 
– från klassiska teorier till nya strate-
gier.

M3000 MARKNADSFÖRING täcker in både etablera-
de principer och nyare koncept, vilket gör den till en 
användbar resurs för både elever och yrkesverksamma 
inom området.

Faktaboken erbjuder en omfattande översikt av det mo-
derna medielandskapet. Block 4, ”Genomförande”, samt 
kapitel 10 och 11 speglar aktuella trender och praktiker 
inom branschen. Kapitlet om kampanjplanering inklu-
derar både traditionella och digitala medier, vilket ger 
en heltäckande bild av dagens marknadsföringsstra-
tegier. I kapitel 7 presenteras viktiga affärsstrategier 
som Blue Ocean Strategy och metoden Business Model 
Canvas. Dessa verktyg ger läsaren värdefulla insikter i 
modern affärsutveckling och strategisk planering.

Grundmaterial 
■ FAKTABOK, TRYCKT OCH ONLINE

■ ÖVNINGSBOK, TRYCKT OCH ONLINE

Komplement
■ �DIGITALT ÖVNINGS- 

MATERIAL

Lärarmaterial
■ �LÄRARHANDLEDNING  

(MED KOMMENTARER  
OCH LÖSNINGAR)

■	 Innehåller fristående kapitel om it, datasäkerhet och 
hållbarhet inom redovisning.

■	Många övningsuppgifter, samtliga markerade 
efter svårighetsgrad och förmåga, och med digitalt 
övningsmaterial som komplement.

■	Kännetecknas av en stark anknytning till 
verkligheten, med en mängd aktuella exempel, 
rättsfall och reportage.

REDOVISNING, MARKNADSFÖRING
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Komplett läromedel  
för juridiken

■	 Elevboken innehåller ett fördjupningskapitel om boende, 
och lärarhandledningen innehåller ett extrakapitel om 
straffrätt.

■	 Uppdaterat, aktuellt och målgruppsanpassat innehåll.

■	 Många och intressanta uppgifter, graderade utifrån 
svårighetsnivå.

Grundmaterial 
■ �FAKTA- OCH UPPGIFTSBOK (TRYCKT  

OCH SOM ONLINEBOK)

Lärarmaterial
■ LÄRARHANDLEDNING (SOM INNEHÅLLER 
KOMMENTARER OCH LÖSNINGAR)

Juridik nivå 1 är en kombinerad fakta- 
och uppgiftsbok, skriven av juridiklärare 
för juridiklärare. Språket är målgrupp-
sanpassat och uppgiftsdelen består av 
olika typer av uppgifter där eleven får 
repetera, fundera, beskriva och förklara 
samt tillämpa sina kunskaper. 

50 2  RÄTTSFILOSOFI OCH JURIDISK METOD 2  RÄTTSFILOSOFI OCH JURIDISK METOD

2  Rättsfilosofi och 
juridisk metod
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Uppgifter

Visa kunskaper och redogör

1. Repetera
A. Vad är en norm?

B. Vad är sociala regler och moraliska regler?

C. Vad är det allmänna rättsmedvetandet för något?

D. Vad handlar rättsfi losofi n om?

E. Vilken inriktning inom rättsfi losofi n handlar om att moralen inte ska 
påverka rättstillämpningen?

F. Vad är befallningsteorins grundtanke?

G. Vad är naturrätten enligt rättsfi losofen David Hume? 

H. Vad är den juridiska metoden för något?

I. Vilka är de rättskällor som en jurist använder vid juridiska 
bedömningar?

J. Vad är doktrin?

K. I vilka situationer kan sedvänja användas som rättskälla?

2. Varför ska det vara så svårt 
I kapitel 1 kunde du läsa om lagstiftningsprocessen och hur vårt system 
för att stifta nya lagar ser ut. Men är det enda vägen att gå? Du ska nu 
refl ektera över det:

A. Varför kan inte regeringen få stifta de lagar den vill för att göra 
lagstiftningen e­ ektivare?

B. Vilka risker ser du med att en svensk regering skulle kunna stifta lagar 
utan att riksdagen kan påverka detta?

3. Rätt eller fel? 
Ange om följande påståenden är rätt eller fel:

A. Rättsmedvetandet handlar om vilka lagar människor känner till.

B. Normer är oskrivna regler som alla följer.

Block
1
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Lag eller moral vid barnmisshandel?
Lilla Hjärtat, som egentligen hette Esmeralda, hittades 2016 död 
under en säng hemma hos sina föräldrar relativt kort tid efter att 
föräldrarna återfått vårdnaden om henne. Hon var tre år och hade 
svåra skador som bland annat tydde på kroppslig misshandel och 
tvångsintag av narkotika. I stället för att se till att hon fick vård 
lät föräldrarna Esmeralda ligga skadad i hemmet där hon dog.

Detta rättsfall upprörde många människor i Sverige. Hon hade 
utsatts för grovt våld innan hon dog och det var hemska detaljer 
om vad som hänt som spreds via media. Kritiken mot samhället 
var stor eftersom föräldrarna återfått vårdnaden om henne trots 
att socialtjänstens personal hade varit tveksam. 

Om en förälder misshandlar sitt barn till döds, ska föräldern 
dömas enligt brottsbalken. Esmeraldas pappa avled innan 
rättegången, medan mamman dömdes till 8 års fängelse för 
bland annat grovt vållande till annans död. Ett annat sätt 
att bedöma fallet skulle kunna vara att se det ur en moralisk 
synvinkel. Med det synsättet borde föräldrar som misshandlar 
sitt barn till döds få ett hårdare stra�, eftersom det kan ses som 
mer omoraliskt att göra så mot ett beroende och värnlöst eget 
barn än mot någon annan.

Fundera på

• Tycker du att Lilla Hjärtats föräldrar borde ha fått särskilt stränga straff för att 
de misshandlat och orsakat sitt barns död?

• Vem eller vilka ska avgöra vad som är moraliskt riktigt och inte?

•  Tycker du att domstolarna ska ta hänsyn till moral när de dömer?

Block
1
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C. Rättsregler är nedskrivna regler som medborgarna ska följa. 

D. Rättsfi losofi  är en riktning inom fi losofi n som handlar om vad som är 
rätt och vad som är fel.

E. Enligt befallningsteorin bestämmer suveränen vad som är gällande rätt.

F. Naturrätten är den rätt som fanns innan de första lagarna kom.

G. Rättspositivismen menar att rätt och moral ska vara åtskilda.

H. Maktdelningsprincipen innebär att makten ska fördelas lika mellan 
regering och riksdag.

I. Rättskällor är all juridisk facklitteratur som en jurist behöver läsa.

J. Sedvänja används som rättskälla framför allt inom a� ärsjuridiken.

K. Den juridiska metoden har fem steg.

L. Den juridiska metoden är en arbetsmetod som används av jurister för 
att lösa juridiska problem eller frågor.

4. Normer och regler
Du ska i denna uppgift fundera över normer och rättsregler.

A. Ge exempel på en norm.

B. Ge exempel på en social regel.

C. Ge exempel på en moralisk regel.

D. Ge exempel på en moralisk regel som samtidigt är en rättsregel.

5. Olika rättsfi losofer
Vem står för vilket resonemang? Du ska nu koppla ihop fyra rättsfi losofer 
(1–4) med fyra olika rättsfi losofi ska resonemang (A–D).

1. John Austin

2. Thomas Hobbes

3. Hans Kelsen

4. Montesquieu

A. Gällande rätt är det som suveränen 
(kungen) bestämmer.

B. Maktdelningsprincipen behövs för 
att fördela makten mellan olika 
institutioner. På så vis undviks 
maktmissbruk och korruption.

C. En rättsordning behövs för att 
naturtillståndet leder till en laglös 
tillvaro.

D. Ett rättssystem ska bygga på lag och 
inte på moral.
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LANSERAS 2027:
Juridik nivå 3

Juridik nivå 3 lärarhandledning  
(nedladdningsbar) 



8       LIBER EKONOMI, JURIDIK, FÖRSÄLJNING OCH SERVICE GY/VUX 2026       

■	Serien täcker det centrala innehållet och 
uppgifterna är kopplade till den nya ämnesplanens 
betygskriterier.

■	Målgruppsanpassat innehåll där viktiga 
branschbegrepp förklaras i marginalen. I varje 
kapitel finns ett eller flera apl-uppdrag.

■	 I slutet av läromedlet finns ett omfattande projekt. 
Detta kan användas i sin helhet, men det går också 
bra att använda utvalda delar ur det.

Stölder inom handeln
Svinn kallas det som skapar förluster i ett handelsföretag. Det kan 
bero på att kunder stjäl varor (externa stölder), att anställda stjäl 
varor (interna stölder) eller administrativt svinn. Svinn kan leda 
till att företagets nettovinst försämras eller helt enkelt uteblir. I 
Sverige är de externa stölderna inom handeln 10,5 miljarder kronor 
årligen, enligt Svensk Handel. Kostnaderna för stölder i handeln har 
ökat för varje år (rapport Stölder och brottslighet i handeln 2024).

Svinn kan vara stölder 
eller att varor blir 
gamla och osäljbara.

Stölder understigande 1 250 kronor klassas juridiskt som ringa 
stöld. Det måste alltid finnas ett uppsåt för att det ska räknas 
som stöld. Med uppsåt menas avsikt, det vill säga att stölden är 
en medveten handling. Vi föreställer oss exempelvis att en kund 
glömmer att betala två flaskor vatten som ligger under kundvagnen, 
går ut ur affären och blir upptäckt utanför kassan. Troligen kommer 
inte kunden att dömas för ringa stöld om det är uppenbart att 
kunden inte hade för avsikt att stjäla vattenflaskorna. I ett brottmål 
är det åklagaren som ska bevisa (har bevisbördan) att personen 
hade uppsåt, alltså avsikt att stjäla.

Externa stölder är 
stölder där gärnings-
personen inte är 
anställd eller ägare 
till företaget.

Interna stölder 
är stölder där 
gärningspersonen är 
anställd på företaget.

Administrativt svinn 
är allt svinn som 
inte är brottsligt, 
exempelvis varor som 
är för gamla för att 
sälja.

Nettovinst är 
butikens intäkter 
minus alla kostnader, 
inte bara varu-
kostnaden.

Ringa stöld är stöld 
där värdet på det 
stulna understiger  
1 250 kronor. Tidigare 
kallades detta för 
snatteri.

Åklagaren utreder 
brott i samarbete 
med polisen, väcker 
åtal och deltar i 
rättegångar.
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330 10  Handelns prissättning

För att veta vilket pris du ska ta för en vara eller tjänst behöver 
du göra en beräkning, en priskalkyl. Du kan på så sätt se om 
affären lönar sig. Utan kalkylering riskerar ett handelsföretag 
att ta fel pris i slutändan och göra förlust istället för vinst. Vid 
varje prissättning måste du ta hänsyn till butikens kostnader, 
konkurrenternas priser och värdet för kunderna. Det är denna 
avvägning som är svår att göra när du ska sätta ett pris.

I det här kapitlet kommer du att läsa följande avsnitt: 
 W Så beräknas priset i butiken
 W Kunden ska också betala moms
 W Vad är ”rätt” pris?
 W Marginalen används för att fatta beslut
 W Betalningsvillkor handlar om hur kunden ska betala

Så beräknas priset i butiken
Ett handelsföretag som ska sätta ett försäljningspris brukar börja 
med varukostnaden och sedan göra ett pålägg som ska täcka 
rörelsekostnaderna och vinsten:

En priskalkyl är 
en beräkning av 
försäljningspriset 
som utgår från 
varukostnaden.

Varukostnad
(inköpskostnad
+ hemtagnings-
kostnad)

Pålägg
(rörelse-
kostnad
+ vinst)

Pris

HEMTAGNINGSKOSTNADER

RÖRELSEKOSTNAD

VINST

INKÖPSKOSTNAD

VA
R

U
K

O
S

TN
A

D

+ = 

eller

PÅ
LÄ

G
G

Ett pålägg brukar beräknas i procent (%), till exempel 40 procent. 
Du ska då lägga på 40 procent på varukostnaden för att få fram 
försäljningspriset. Det sättet att beräkna priset brukar kallas 
påläggsmetoden.

Påläggsmetoden 
innebär att ett 
pålägg läggs på 
varukostnaden. 
Det ska täcka 
rörelsekostnader 
plus önskad vinst. 
Metoden används i 
butiker som säljer 
flera olika varor.

Konsekvenser av stölder i handeln
I undersökningen som ligger till grund för Svensk Handels rapport 
Stölder och brottslighet i handeln 2024 uttrycker handlare i Sverige 
att de ser omfattande konsekvenser, inte bara för handlare utan 
också för samhället i stort. Oron över konsekvenserna beror på 
de ökade stölderna och annan brottslighet som handelns företag 
utsätts för.

Många handlare beskriver att de har svårt att bedriva sin verk-
samhet som de önskar på grund av att de är utsatta för brottslighet. 
Det främsta orsaken som nämns är att företagen inte har möjlighet 
att göra tänkta investeringar. En planerad investering i exempelvis 
ny inredning kanske inte kan genomföras om det visar sig att 
vinsten i företaget har blivit mycket mindre än förväntat. Vinst 
kan exempelvis utebli om företaget utsätts för stölder under året.  
Andra orsaker som nämns är svårigheten att rekrytera personal, 
behålla personal och att kunder inte kommer på grund av otrygg-
het. I rapporten framkommer också att det finns handelsföretag 
som funderar på att flytta eller lägger ner verksamheten som en 
följd av att brottsligheten är ett stort problem.
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Exempel

Sportbutiken räknar på pris

Butiken Runner Shoes använder 100 procents pålägg för att 
få lönsamhet i varuförsäljningen. Försäljningspriset på ett par 
sportskor som kostar 560 kronor i inköp beräknas på följande 
sätt:

Varukostnad 560

Pålägg 100 % (1 × 560) + 560

Försäljningspris utan moms 1 120  kronor

Skorna ska enligt kalkylen kosta 1 120 kronor plus moms.

Räkna ut timpris när handelsföretaget 
säljer tjänster
En del handelsföretag erbjuder även tjänster. Butiker som 
säljer tvättmaskiner erbjuder exempelvis också installation och 
borttransport av den gamla tvättmaskinen. Ett annat exempel är 
Ikea som erbjuder montering av möbler.

KOMMANDE UTGIVNING:
KOMMER 2026:
Handel nivå 2 
Försäljning och kundservice nivå 2

Praktisk marknadsföring nivå 1
Entreprenörskap nivå 1

FÖRSÄLJNINGS- OCH SERVICEPROGRAMMET

VARJE SERIE består av en kombinerad fakta- 
och uppgiftsbok, som finns både i tryckt och 
digitalt format. Dessutom finns det till varje 
serie en lärarhandledning alternativt ett lä-

rarstöd. Samtliga serier har en gemensam struktur.
Libers läromedel för försäljnings- och servicepro-

grammet ger en trygg struktur, varierad undervisning 
och stark koppling till branschen – så att eleverna får 
de verktyg som krävs för att lyckas i både studier och 
yrkesliv.

HANDEL NIVÅ 1 innehåller aktuella och intressanta 
exempel och fördjupningar, och i varje kapitel finns 
ett eller flera branschporträtt. Att eleverna behärskar 
det branschspecifika språket är nyckeln till att lyckas, 
både i utbildningen och senare i arbetslivet, och där-
för är alla branschspecifika begrepp markerade och 
både förklaras och förtydligas i marginalen.

FÖRSÄLJNING OCH KUNDSERVICE NIVÅ 1 är ett 
praktiskt ämne! Uppgiftsdelen innehåller både 
grupp- och fältuppgifter, rollspelsövningar samt flera 
apl-uppdrag. Det finns också med ett projekt. Detta 
kan bedrivas i sin helhet, men det går också bra att 
välja delar ur det.

Libers utgivning till försäljnings- och 
serviceprogrammet ger eleverna de 
kunskaper som behövs för att arbeta 
med försäljning, kommunikation, ser-
vice och marknadsföring. 

Trygg struktur med 
branschkoppling

Utdrag ur  
Handel nivå 1.
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Grundmaterial 
■ TRYCKT FAKTA- OCH UPPGIFTSBOK

■ ONLINEBOK

Lärarmaterial
■ LÄRARHANDLEDNING (SOM INNEHÅLLER 
LÖSNINGAR)

Repetera och fundera 
1. Vad handlade kapitlet om? 

A.  Beskriv vad kundanpassad service betyder.

B.  Vad menas med att vara en servicegivare inom handeln?

C.  Vad är skillnaden mellan att ge intern och extern service?

D.  Vad innebär det att ett handelsföretag har serviceregler?

E.  Beskriv några arbetsuppgifter som handlar om att ge service.

F.  Ge fyra konkreta exempel på hur en säljare som har 
servicekompetens uppträder.

G.  Hur kan du som säljare vinna kundens förtroende?

H.  Hur kan du visa dig nyfi ken på din kund på ett positivt sätt?

I.  Hur kan du visa på artighet i ett kundmöte? 

2. Tänk till! 

Tänk på alla gånger du har varit kund när du exempelvis har handlat 
kläder eller presenter. Vad är service för dig? Fundera på detta och 
besvara sedan följande frågor:

A.  Vad tycker du är bra service i en modebutik?  

B.  Vad tycker du är viktigast att tänka på när du ger service till en 
kund?

C.  Har du själv varit med om att bli irriterad för att du fått dålig 
service? Om ja, vad var det som hände?

uppg
ifter

32    1 Att arbeta med försäljning och kundservice

Apl-uppdrag         Gruppuppgift                  Fältuppgift                  Rollspel Beskriv, redogör och förklara 

3. Förklara begrepp 

I denna uppgift ska du förklara nedanstående begrepp, gärna med ett 
exempel.

A.  Servicegivare

B.  Kundanpassad service

C.  Intern service

D.  Extern service

E.  Servicelöfte

F.  Servicegrad 

G.  Organiserad service

H.  Logistik

I.  Servicekompetens

J.  Att lyssna aktivt

4. Att ge service är säljarens arbetsuppgift 

Det är många olika delar som tillsammans gör att kunden upplever 
servicen som bra. Ett exempel är hur du som säljare bemöter kunden. 
Du ska nu tänka igenom vad service är för dig.

A.  Beskriv hur du vill bli bemött av personalen när du handlar i en 
sportbutik.

B.  Vilken förmåga tycker du att personal som arbetar med service ska 
ha? Förklara.

C.  Ge några förslag på hur servicen kan förbättras i en butik som du 
besökt.

D.  Beskriv vad du förväntar dig för service när du handlar i en 
webbutik.

uppg
ifter
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Det är svårt att beskriva exakt vad service är för något, men  
det handlar oftast om hur väl du tar hand om din kund. Det kan 
gälla allt från den hjälp kunden får till det personliga bemötandet 
som kunden får av dig som säljare. Det är alltid den som tar emot 
servicen som avgör om den är bra eller inte. Det är alltså kundens 
upplevelse av servicen som avgör om den är bra. Därför behöver 
du som servicegivare ta reda på vad kunden tycker och tänker så  
att du kan anpassa servicen efter kundens behov. Detta kallas 
kundanpassad service. 

I detta kapitel kommer du att läsa följande avsnitt:
 W Service som begrepp
 W Servicelöften och serviceregler
 W Service är en arbetsuppgift 

i många olika yrken
 W Hur du vinner kundens  

förtroende  

Upplevelser

Förväntan

Service som begrepp 
Alla handelsföretag har en produkt, alltså en vara eller en tjänst, 
som de säljer. Det räcker dock inte med att bara sälja produkten, 
kunden kräver också olika typer av service. Service består av två 
delar:

 W själva kundbemötandet 
 W hur servicen är organiserad runt produkten.

Servicegivare 
kallas den som ger 
en annan människa 
någon form av hjälp 
och bemötande, 
exempelvis i ett 
möte mellan säljare 
och kund.

Kundanpassad 
service är service 
som tar hänsyn till 
kundens behov. Det 
kan vara att det 
finns en snabbkassa 
för kunder som 
snabbt vill uträtta 
sitt ärende. Det kan 
också handla om att 
kunden kan få sina 
varor levererade 
på det miljömässigt 
bästa sättet.

Kundbemötande

Serviceorganisation   Produkt

Vågskålen med upplevelser ska väga över för att 
kunden ska känna att hen fått bra service. 

Service finns och 
ges inom många 
områden i samhället. 
I kund sammanhang 
handlar det oftast 
om kund tjänst, 
betjäning, kundstöd 
eller support. 

FÖRSÄLJNINGS- OCH SERVICEPROGRAMMET

Utdrag ur Försäljning  
och kundservice nivå 1.

1 Att arbeta med försäljning och kundservice 11

Exempel

Service vid köp av säng 
När du kommer till ett större möbelvaruhus förväntar du dig 
att det fi nns ett sortiment av möbler och allt som behövs för 
att inreda ett hem. Detta är produkten. Förutom alla produkter 
förväntar du dig även att det fi nns gratis parkeringsplatser, 
kundvagnar, platser inne i varuhuset där du kan få information, 
toaletter och att du kan köpa fi ka. Detta är service som är 
uppbyggd kring produkten. Ännu har din upplevelse vid besöket 
på möbel varu huset inte överstigit din förväntan, eller hur? 
Upplevelsen är helt okej, men inte över förväntan.

Efter en stund får du i varuhuset kontakt med en säljare som 
verkligen engagerar sig i dig och ditt intresse av att köpa en 
säng. Säljaren frågar mycket kring vad du har för säng nu och 
ger dig råd om vad du ska tänka på när du köper en ny säng. 
Säljaren föreslår att du ska prova att ligga i olika sängar med 
madrasser med olika fasthet. Säljaren ger också råd om vilken 
sängbotten som passar dig bäst. Du har träff at en säljare med 
specialistkunskaper inom sängar och säljarens bemötande 
gör att du känner att du fått mer service än du förväntat dig. 
Kundbemötandet gör att du upplever en stor nöjdhet över ditt 
val när du bestämt dig för att köpa en viss säng. 
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■	Tydlig struktur och många praktiska 
tillämpningsövningar.

■	Spiralbunden, vilket gör det lätt att ha läromedlet 
uppslaget.

■	Tydligt markerade instruktionsrutor till både 
Microsofts och Googles programvaror.

Grundmaterial 
■ �TRYCKT FAKTA- OCH  

ÖVNINGSBOK  

■ ONLINEBOK

Lärarmaterial
■ �LÄRARHANDLEDNING  

(MED LÖSNINGAR)

Ny serie om ledarskap 
och organisationer

Stärker elevernas  
digitala färdigheter

Ledarskap och organisation nivå 1  
är en ny läromedelsserie för Gy25, 
uppdaterad utifrån den senaste  
forskningen och trenderna.

LÄROMEDLETS SYFTE är att få läsaren att engagera 
sig i hur och varför organisationer fungerar, och hur vi 
ska kunna göra dem bättre så att alla resurser – både 
mänskliga och materiella – används på bästa sätt.

Tanken är att kapitlen – som vart och ett rymmer en 
uppgiftsdel, exempel, fördjupningsrutor och reflektions-
frågor – läses i den ordning som de kommer i lärome-
dlet. Här beskriver vi först ledarskap och organisation 
i en föränderlig värld, i en form av introduktion, för att 
sedan redogöra för olika organisationsskolor och orga-
nisationsmodeller. Därefter följer ledarskap, kommu-
nikation och konflikthantering, organisationskultur, att 
arbeta i grupp och team och slutligen motivation. Inom 
ramen för dessa kapitel behandlas alla punkter i den 
nya ämnesplanen.

Information och kommunikation nivå 
1 är ett pedagogiskt läromedel som 
stärker elevernas förmåga att kom-
municera och navigera i den digitala 
arbetsmiljön.

INFORMATION OCH KOMMUNIKATION nivå 1 Fakta och 
övningar är anpassat efter Gy25, utvecklat med elevernas 
och studenternas såväl som lärarnas behov i fokus. Med 
ett tydligt pedagogiskt upplägg och konkreta övningar 
stärker läromedlet elevernas och studenternas förmåga 
att producera informationsmaterial, kommunicera pro-
fessionellt och navigera i den digitala arbetsmiljön.

Innehållet bygger på aktivt lärande. Varje avsnitt inleds 
med en teoretisk genomgång, följt av steg-för-steg-in-
struktioner och övningar som utvecklas från grundläg-
gande till mer avancerad nivå. Samtliga instruktioner 
och övningar är skrivna för både Microsoft OneDrive och 
Google Drive. Det gör att läraren kan välja den digitala 
plattform som redan används utan att kompromissa 
med innehållet.

Grundmaterial 
■ �TRYCKT FAKTA- OCH  

UPPGIFTSBOK

■ ONLINEBOK

Lärarmaterial
■ �LÄRARHANDLEDNING  

(MED LÖSNINGAR)

■	Uppgifter märkta efter vilken förmåga som uppgiften 
tränar samt bedömd svårighetsgrad.

■	 Innehåll anpassat till gymnasieskolan, både vad  
gäller den språkliga nivån och val av exempel.

■	Uppdaterad utifrån den senaste forskningen  
och de senaste trenderna inom organisation  
och ledarskap.

LEDARSKAP, INFORMATION OCH KOMMUNIKATION

FÖRFATTARE: 
Marianne Petersson har lång erfarenhet av att undervisa i ämnet, både på 
gymnasiet, vuxenutbildningen och företagsinternt. Marianne är dessutom 
en erfaren läromedelsförfattare, som skrivit läromedel i över 20 års tid.

Mats Wahlberg är universitetsadjunkt och arbetar bland annat med visuell 
kommunikation. Mats har erfarenhet 
från både vuxenutbildningen och 
näringslivet.

FÖRFATTARE: 
Nils Nilsson är lektor vid Linnéuniversitetet, Institutionen för organisation 
och entreprenörskap. Han har också ett långt förflutet i näringslivet. Jan-
Olof Andersson är konsult och lärare i ekonomiska ämnen och en erfaren 
läromedelsförfattare.



HÄMTA MER INFORMATION, LÄS SMAKPROV OCH BESTÄLL UTVÄRDERINGSEXEMPLAR PÅ LIBER.SE       11

Kom i gång  
med digitala  
läromedel

Se hur du administrativt hanterar 
dina digitala licenser samt hur du 
pedagogiskt kommer i gång med 

ett läromedel.

Låt oss hjälpa dig som  
lärare, programrektor eller 
gymnasiechef!

Kontakta Anders eller Sassy för att tillsammans  
gå igenom just era förutsättningar och behov av  
läromedel och digitala lösningar. Tillsammans 
skräddarsyr vi den bästa lösningen!

■ Sassy Berild 
Yrkesprogram 

sassy.berild@liber.se 
076-640 86 03

■ Anders Karlsson 
Högskoleförberedande program 

anders.karlsson@liber.se 
070-396 65 54

Från norr till söder
Kontakta oss så hjälper vi dig!

HAR DU FRÅGOR  
KRING LÄROMEDEL?
KONTAKTA VÅR KUNDSERVICE om du önskar mer  
information om våra läromedel. Förutom generella  
frågor hjälper kundservice dig också med teknisk  
support.

LIBER KUNDSERVICE

■ liber.se/kundservice
■ 08-690 90 00
■ �Telefontider helgfria vardagar  

måndag–fredag kl. 08.00–16.00
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LIBER KUNDSERVICE 
www.liber.se/kundservice

Se hela
vår utgivning 
på liber.se
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