
Provkonstruktion

Provkonstruktion
Årskurs: Gymnasiet

Ämne eller kurs: Receptions- och konferensservice

Tema: Marknadsföring av konferens- och receptionsservice

Syfte
Syftet med detta prov är att bedöma elevernas kunskap och förståelse för
marknadsföringsstrategier inom konferens- och receptionsservice, inklusive
målanalys och val av kommunikationskanaler.

Koppling till styrdokument

Centralt innehåll
Denna lektion fokuserar på de olika marknadsföringsstrategier som används
inom konferens- och receptionsservice. Centralt innehåll omfattar hur man
identifierar målgrupper, olika marknadsföringskanaler, och hur man
effektivt kommunicerar sitt erbjudande till kunder.

Kunskapskrav
Eleven ska kunna identifiera och beskriva olika marknadsföringsstrategier
för receptions- och konferensservice samt analysera hur val av kanaler och
budskap påverkar kundernas intresse. Eleven ska också kunna planera en
marknadsföringskampanj.

Prov

Faktafrågor

Vad är syftet med marknadsföring inom receptions- och1.
konferensservice?

A. Att öka kostnaderna för tjänster



B. Att attrahera kunder

C. Att öka försäljningen av tjänster

D. Att minska kontakten med kunder
Vilken av följande är en marknadsföringskanal?2.

A. Intern strategi

B. Sociala medier

C. Personalhantering

D. Internationell lagstiftning
Vilken typ av analys används för att identifiera målgrupper?3.

A. Finansiell analys

B. Målgruppsanalys

C. Kvalitetsanalys

D. Strukturanalys
Vad är en viktig aspekt av budskapets anpassning?4.

A. Att göra budskapet relevant för målgruppen

B. Att använda teknisk jargong

C. Att hålla budskapet så allmänt som möjligt

D. Att undvika känslomässigt språk
Vilket av följande alternativ beskriver en marknadsföringskampanj5.
bäst?

A. En daglig rutin

B. En enstaka annonsering

C. En koordinerad aktivitet för att nå specifika mål

D. En kostnadsreduktion för tjänster
När är det viktigt att utvärdera en marknadsföringskampanj?6.

A. Endast innan kampanjen startar



B. Under och efter kampanjen

C. Endast efter kampanjen

D. Det är inte viktigt att utvärdera
Vilken typ av kund kan vara en eventarrangör?7.

A. Privatpersoner

B. Företagskunder

C. Statliga institutioner

D. Ingen av ovanstående
Vad är en fördel med att använda sociala medier som8.
marknadsföringskanal?

A. Stort räckvidd och engagemang

B. Låg kostnad för alla kampanjer

C. Inga nackdelar

D. Ingen målgruppsanalys krävs
Hur kan e-post marknadsföring öka kundrelationer?9.

A. Genom att skicka massmeddelanden till alla kund

B. Genom att skapa personlig kommunikation

C. Genom att undvika uppföljningar

D. Genom att använda allmänna erbjudanden
Vad är ett exempel på en nackdel med traditionell annonsering?10.

A. Höga kostnader

B. För hög träffsäkerhet

C. Ingen konkurrens

D. Låg synlighet
Vilket av följande är ett sätt att mäta framgången av en kampanj?11.

A. Genom att endast lita på magkänsla



B. Analysera försäljningsdata

C. Genom att inte utvärdera resultat

D. Genom att ignorera feedback
Vilka är de första stegen i att planera en marknadsföringskampanj?12.

A. Skapa en budget utan analys

B. Identifiera målgrupper och sätta mål

C. Skicka annonser utan förberedelse

D. Avvakta tills kampanjen är över
Vilken betydelse har en tydlig marknadsföringsstrategi?13.

A. Den är inte viktigt

B. Den hjälper till att rikta insatser mot rätt publik

C. Den ökar kostnaderna

D. Den begränsar kreativitet
Vilka verktyg kan användas för att utföra marknadsundersökningar?14.

A. Endast personliga intervjuer

B. Enkäter och fokusgrupper

C. Snabbfrågor via e-post

D. Inga verktyg krävs
Vad är ett mål med en marknadsföringskampanj?15.

A. Att öka synlighet och försäljning

B. Att bara informera

C. Att minska kostnader

D. Att undvika kunder

Resonerande frågor

Diskutera hur valet av marknadsföringskanaler kan påverka en1.
kampanjs framgång.



Syftet är att ge elever möjlighet att analysera och motivera sina val
med exempel från verksamheten.
Reflektera över de olika typer av kunder och hur deras behov kan styra2.
marknadsföringsstrategier.

Eleverna kan visa djup förståelse genom att diskutera specifika
målgrupper och deras skillnader.
Analysera varför det är viktigt att anpassa budskapet utifrån3.
målgruppens behov.

Denna fråga ger möjlighet till en djupare resonemang kring
kommunikation och dess effekter.
Beskriv en framgångsrik marknadsföringskampanj du känner till och4.
varför den fungerade.

Detta ger elever möjlighet att koppla teoretiska kunskaper till
praktiska exempel.
Hur kan digital marknadsföring förbättra relationen mellan en5.
konferensservicer och dess kunder?

Eleverna kan resonera kring fördelarna med digitala kanaler och hur
de kan användas effektivt.
Diskutera eventuella hinder för att implementera en6.
marknadsföringsstrategi och hur man kan övervinna dem.

Detta ger insikt i praktiska utmaningar som företag kan ställas inför.
Analysera vikten av feedback i utvärderingen av7.
marknadsföringskampanjer.

Elever kan diskutera hur feedback kan bidra till förbättrade resultat i
framtida kampanjer.
Reflektera över hur kulturella faktorer kan påverka8.
marknadsföringsstrategier inom konferens- och receptionsservice.

Här ges elever möjlighet att visa medvetenhet om mångfald och
kulturella skillnader.

Bedömning
Provet kan bedömas på följande sätt:

Varje korrekt svar på faktafrågorna ger 1 poäng.
Resonerande frågor ger 3 poäng var.

För betyg E krävs minst 8 poäng, för C minst 12 poäng (varav 3 poäng från



resonerande frågor) och för A minst 18 poäng (varav 5 poäng från
resonerande frågor).


