Provkonstruktion

Arskurs: Gymnasiet
Amne: Marknadsforing

Tema: Introduktion till marknadsforing

Syfte

Syftet med provet ar att bedoma elevernas forstaelse for grundlaggande
begrepp och principer inom marknadsforing samt deras formaga att tillampa
denna kunskap pa praktiska exempel. Provresultatet ska ge en indikation pa
elevernas kunskapsutveckling inom d&mnet och deras formaga att reflektera
kring marknadsforingsstrategier.

Koppling till styrdokument

Centralt innehall

Lektionens centrala innehall avser att ge en grundlaggande forstaelse for
marknadsforing, dess betydelse i affarsvarlden och de olika metoder som
anvands for att paverka konsumenter. Eleverna ska ocksa fa insikt i
marknadsféringens roll i att skapa varde for bade féretag och kunder.

Kunskapskrav

Provets fokus ligger pa att eleverna ska kunna forklara centrala begrepp och
principer inom marknadsforing samt ge exempel pa hur marknadsféring
fungerar i praktiken inom olika branscher.

Prov

Faktafragor

1. Vad ar marknadsforing?

A) Att skapa varde genom att forsta och mota kunders behov.
B) Processen for att salja produkter.

C) Att producera varor for att na storsta mojliga vinst.

D) Att samla in data om konsumentbeteenden.



2. Vilken av foljande ar en traditionell marknadsforingsmetod?
A) Sociala medier.

B) TV-reklam.

C) E-postkampanjer.

D) Mobilapplikationer.

3. Vad ar en malgrupp?

A) Den specifika grupp av konsumenter ett foretag riktar sig till.
B) En metod for att dela upp marknaden i segment.

C) En typ av produkt som erbjuds av foretaget.

D) Den malmedvetna reklamkampanjen en produkt har.

4. Vilken metod anvands for att segmentera marknaden?

A) Att oka reklamkostnaderna.

B) Aldersgrupp och kon.

C) Att identifiera foretagets produkter.

D) Att analysera foretagsvinster.

5. Hur kan digital marknadsféring paverka kunders kopbeslut?
A) Genom att 0ka produktionskostnaderna.

B) Genom att skapa medvetenhet och intresse for produkten.
C) Genom att erbjuda rabatter och specialerbjudanden.
D) Genom att minska antalet annonser pa tv.

6. Vad ar eventmarknadsforing?

A) En metod for att segmentera marknaden.

B) Att skapa medvetenhet om en produkt genom publik evenemang.
C) En digital plattform for att salja produkter.

D) Att skicka e-post kampanjer till kunder.



7. Vilket av foljande ar inte en del av marknadsforingsmixen?
A) Produkt.

B) Pris.

C) Produktion.

D) Paverkan.

8. Vad handlar PR om inom marknadsforing?

A) Att bygga och uppratthalla relationer med allmanheten.
B) Att salja produkter genom annonsering.

C) Att oka foretagets vinst.

D) Att forbattra produktens funktioner.

9. Vad innebar termen “varumarkesidentitet”?

A) Vilka produkter ett foretag erbjuder.

B) Hur ett varumarke uppfattas av konsumenterna.

C) Antalet kunder som en butik har.

D) Den fysiska plats dar varor saljs.

10. Hur kan foretag anvanda sociala medier som en
marknadsforingsstrategi?

A) Genom att ignorera kundernas feedback.

B) Genom att engagera kunder och skapa dialog.

C) Genom att 6ka priserna pa produkter.

D) Genom att endast annonsera en gang om manaden.

11. Vad ar behovet av konsumentforskning i marknadsforing?
A) Att oka butikens antal kunder.

B) Att forsta kundernas preferenser och beteenden.

C) Att skapa reklam utan mal.



D) Att minska produktionen av varor.

12. Vad ar skillnaden mellan direkt och indirekt marknadsforing?
A) Direkt marknadsforing riktar sig direkt till konsumenten.
B) Indirekt marknadsforing handlar om traditionella metoder.

C) Ingen skillnad, de ar samma sak.

D) Indirekt marknadsforing ger snabbare resultat.

13. Vilken av foljande ar en fordel med digital marknadsforing?

A) Méjlighet att na en global publik.

B) Lagsta kostnader for annonsering.

C) Mindre konkurrens.

D) Minskad anvandning av sociala medier.

14. Hur kan foretag mata effektiviteten av sina marknadsforingsstrategier?

A) Genom att 0ka produktionen.

B) Genom att analysera forsaljningsdata och kundfeedback.
C) Genom att ignorera konsumenternas asikter.

D) Genom att oka reklamkostnaderna.

15. Vad betyder “konkurrensanalys” i marknadsforing?

A) Att oka priserna pa produkter.

B) Att kartlagga marknadens storsta kunder.

C) Att studera konkurrenters styrkor och svagheter.

D) Att analysera foretagets interna processer.

Resonerande fragor

1. Diskutera hur olika marknadsforingsmetoder kan paverka
konsumenternas beslut att kopa. Syftet med fragan ar att ge eleverna
mojlighet att visa djup forstaelse for hur marknadsféringsmetoder kan
paverka beslut.



2. Reflektera over betydelsen av att forsta malgrupper i marknadsforing.
Fragan syftar till att ge eleverna mojlighet att belysa vikten av att
segmentera marknaden.

3. Analysera hur digitaliseringen har forandrat marknadsforing. Har ges
eleverna mojlighet att uppvisa kunskap pa A-niva om digital marknadsforings
paverkan.

4. Ge exempel pa hur foretag kan anvanda sociala medier for att interagera
med sina kunder. Fragan uppmuntrar till konkreta exempel och djup
forstaelse for sociala medier i marknadsforing.

5. Hur kan analyser av konkurrenter forbattra ett foretags
marknadsstrategier? Detta ger eleverna mojlighet att diskutera strategisk
analysens betydelse.

6. Reflektera over vikten av varumarkesidentitet i dagens marknadsforing.
Syftet ar att oppna for diskussion och djupare forstaelse for
varumarkesbyggande.

7. Diskutera fordelarna och nackdelarna med traditionell marknadsforing
jamfort med digital marknadsféring. Denna fraga mojliggor en jamforande
analys som kan leda till hogre betygsnivaer.

8. Hur kan ett foretag effektivt mata resultaten av sina
marknadsforingsstrategier? Genom att besvara denna fraga kan eleverna
visa sin formaga att analysera resultaten av olika metoder.

Bedomning

Provet bedoms med totalt 30 poang; 15 poang for faktafragorna och 15
poéng for de resonerande fragorna. For betyg E kravs minst 8 poang, for C
minst 12 poéng (varav minst 3 poang fran de resonerande fragorna) och for
A minst 18 poédng (varav minst 5 poang fran de resonerande fragorna).
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