Provkonstruktion

Provkonstruktion

Arskurs: Gymnasiet
Amne eller kurs: Receptions- och konferensservice

Tema: Marknadsforing av konferens- och receptionsservice

Syfte

Syftet med detta prov ar att bedoma elevernas kunskap och forstaelse for
marknadsforingsstrategier inom konferens- och receptionsservice, inklusive
malanalys och val av kommunikationskanaler.

Koppling till styrdokument

Centralt innehall

Denna lektion fokuserar pa de olika marknadsforingsstrategier som anvands
inom konferens- och receptionsservice. Centralt innehall omfattar hur man
identifierar malgrupper, olika marknadsfoéringskanaler, och hur man
effektivt kommunicerar sitt erbjudande till kunder.

Kunskapskrav

Eleven ska kunna identifiera och beskriva olika marknadsforingsstrategier
for receptions- och konferensservice samt analysera hur val av kanaler och
budskap paverkar kundernas intresse. Eleven ska ocksa kunna planera en
marknadsforingskampanj.

Prov

Faktafragor

1. Vad ar syftet med marknadsforing inom receptions- och
konferensservice?

A. Att oka kostnaderna for tjanster



B. Att attrahera kunder
C. Att oka forsaljningen av tjanster

D. Att minska kontakten med kunder
. Vilken av foljande ar en marknadsforingskanal?

A. Intern strategi
B. Sociala medier
C. Personalhantering

D. Internationell lagstiftning
. Vilken typ av analys anvands for att identifiera malgrupper?

A. Finansiell analys
B. Malgruppsanalys
C. Kvalitetsanalys

D. Strukturanalys
. Vad ar en viktig aspekt av budskapets anpassning?

A. Att gora budskapet relevant for malgruppen

B. Att anvanda teknisk jargong

C. Att halla budskapet sa allmént som mojligt

D. Att undvika kénslomaéssigt sprak

. Vilket av foljande alternativ beskriver en marknadsforingskampanj
bast?

A. En daglig rutin

B. En enstaka annonsering

C. En koordinerad aktivitet for att na specifika mal

D. En kostnadsreduktion for tjanster
. Nar ar det viktigt att utvardera en marknadsforingskampanj?

A. Endast innan kampanjen startar



10.

11.

B. Under och efter kampanjen
C. Endast efter kampanjen

D. Det ar inte viktigt att utvardera
Vilken typ av kund kan vara en eventarrangor?

A. Privatpersoner
B. Foretagskunder
C. Statliga institutioner

D. Ingen av ovanstaende

. Vad ar en fordel med att anvanda sociala medier som

marknadsforingskanal?

A. Stort rackvidd och engagemang
B. Lag kostnad for alla kampanjer

C. Inga nackdelar

D. Ingen malgruppsanalys kravs
Hur kan e-post marknadsforing oka kundrelationer?

A. Genom att skicka massmeddelanden till alla kund
B. Genom att skapa personlig kommunikation
C. Genom att undvika uppfoljningar

D. Genom att anvanda allmanna erbjudanden
Vad &r ett exempel pa en nackdel med traditionell annonsering?

A. Hoga kostnader
B. For hog traffsakerhet
C. Ingen konkurrens

D. Lag synlighet
Vilket av foljande ar ett satt att mata framgangen av en kampan;?

A. Genom att endast lita pa magkénsla



B. Analysera forsaljningsdata
C. Genom att inte utvardera resultat

D. Genom att ignorera feedback
12. Vilka ar de forsta stegen i att planera en marknadsforingskampan;j?

A. Skapa en budget utan analys
B. Identifiera malgrupper och satta mal
C. Skicka annonser utan forberedelse

D. Avvakta tills kampanjen ar over
13. Vilken betydelse har en tydlig marknadsforingsstrategi?

A. Den ar inte viktigt
B. Den hjalper till att rikta insatser mot ratt publik
C. Den okar kostnaderna

D. Den begransar kreativitet
14. Vilka verktyg kan anvandas for att utfora marknadsundersokningar?

A. Endast personliga intervjuer
B. Enkater och fokusgrupper
C. Snabbfragor via e-post

D. Inga verktyg kravs
15. Vad ar ett mal med en marknadsforingskampanj?

A. Att oka synlighet och forsaljning
B. Att bara informera
C. Att minska kostnader

D. Att undvika kunder
Resonerande fragor

1. Diskutera hur valet av marknadsforingskanaler kan paverka en
kampanjs framgang.



Syftet ar att ge elever mojlighet att analysera och motivera sina val
med exempel fran verksamheten.

2. Reflektera over de olika typer av kunder och hur deras behov kan styra
marknadsforingsstrategier.

Eleverna kan visa djup forstaelse genom att diskutera specifika
malgrupper och deras skillnader.

3. Analysera varfor det ar viktigt att anpassa budskapet utifran
malgruppens behov.

Denna fraga ger mojlighet till en djupare resonemang kring
kommunikation och dess effekter.

4. Beskriv en framgangsrik marknadsforingskampanj du kanner till och
varfor den fungerade.

Detta ger elever mojlighet att koppla teoretiska kunskaper till
praktiska exempel.

5. Hur kan digital marknadsforing forbattra relationen mellan en
konferensservicer och dess kunder?

Eleverna kan resonera kring fordelarna med digitala kanaler och hur
de kan anvandas effektivt.

6. Diskutera eventuella hinder for att implementera en
marknadsforingsstrategi och hur man kan overvinna dem.

Detta ger insikt i praktiska utmaningar som foretag kan stallas infor.
7. Analysera vikten av feedback i utvarderingen av
marknadsforingskampanjer.

Elever kan diskutera hur feedback kan bidra till forbattrade resultat i
framtida kampanjer.

8. Reflektera 6ver hur kulturella faktorer kan paverka
marknadsforingsstrategier inom konferens- och receptionsservice.

Hér ges elever mojlighet att visa medvetenhet om mangfald och
kulturella skillnader.

Bedomning

Provet kan bedémas pa foljande satt:

« Varje korrekt svar pa faktafragorna ger 1 poéng.
« Resonerande fragor ger 3 poang var.

For betyg E kravs minst 8 poang, for C minst 12 poéng (varav 3 poang fran



resonerande fragor) och for A minst 18 poang (varav 5 poang fran
resonerande fragor).



