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Marknadsféring inom bes6ksnaringen

Amnet marknadsforing inom besoksniringen behandlar huvudsakligen marknadsféring och
forsédljning av tjanster och produkter inom turism- och besoksniringen. Marknadsforing handlar om
att visa vad en verksamhet star for och na ut med dess speciella budskap och erbjudanden, men ocksa
om betydelsen av att skapa och varda kundrelationer som genererar virde bade f6r kunder och for en
positiv framtida utveckling av verksamheten.

Amnets syfte

Undervisningen i imnet marknadsforing inom bes6ksniringen ska syfta till att eleverna utvecklar
kunskaper om marknadsforing och forsiljning inom beséksnéringens och turismens
verksamhetsomraden. T undervisningen ska eleverna ges mojlighet att utveckla kunskaper om teorier,
begrepp och strategier inom marknadsforing. Dessutom ska undervisningen leda till att eleverna
utvecklar forstaelse av sambandet mellan marknadsforing och dess paverkan pa individen samt av
marknadsforingens roll i k6pprocessen. Eleverna ska ocksa ges mojlighet att utveckla kunskaper om
varumérkenas och foretagsprofilernas virde och betydelse i all kommunikation. Undervisningen ska
dven belysa fragor som rér ekonomisk, social och miljoméssig hallbarhet inom omradet.
Undervisningen ska leda till att eleverna utvecklar forstaelse av sambandet mellan utbud och
efterfragan samt av faktorer som paverkar affirsmojligheter och l6nsamhet.

Framgangsrik marknadsforing ir en viktig del for en plats, ett hotell och en destination. Genom
undervisningen ska eleverna ges mojlighet att utveckla férmaga att anvinda metoder dels for
marknadsanalyser, dels for marknadsforingsaktiviteter. I undervisningen ska eleverna dven ges
mojlighet att utveckla formaga att genomféra marknadsforing riktad mot olika kundsegment,
anpassad utifran bland annat trender och andra aspekter som etik och hallbarhet. Undervisningen ska
ocksa leda till att eleverna utvecklar kunskaper om lagar och andra bestimmelser inom omradet samt
om god marknadsforingssed.

Turism- och besoksnéringen bestar till stor del av sma och medelstora féretag och innovation och
idérikedom é&r av stor betydelse nir det handlar om att utforma framgangsrik marknadsforing.
Undervisningen ska dérfor stimulera elevernas kunskapssokande, kreativitet och vilja att omsétta
idéer i praktisk handling.

Genom praktiska 6vningar i verklighetstrogen miljo ska eleverna ges mojlighet att utveckla kunskaper
inom marknadsforing och forsiljning samt formaga att anvinda aktuella marknadsforingsstrategier

for informations- och kommunikationsteknik.

Undervisningen i dmnet marknadsforing inom besoksnéringen ska ge eleverna forutséttningar att
utveckla féljande:

® Kunskaper om marknadsforing och forsiljning inom besoksnéringen.
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® Formaga att anvinda metoder och aktuell teknik inom marknadsféring samt att utvirdera sitt
arbete.
® Kunskaper om lagar och andra bestimmelser inom marknadsforing och férsiljning.

Nivaer i amnet marknadsféring inom besoksnaringen

® Niva 1,100 podng, som bygger pa niva 11i &mnet besoksnédringen.
® Niva 2,100 poing, som bygger pa niva 1.

Niva 1, 100 poang
Nivakod: MARN1000X

Centralt innehall

Undervisningen i imnet marknadsféring inom besoksnéringen pa niva 1 ska behandla féljande
centrala innehall:

Marknadsféringsteorier, begrepp och olika strategier.

Marknadsféringens paverkan pa individen.

Aktorer, foretagsprofiler, varumérken, produkter och forséljning inom besoksniringen.

Marknadsforingens roll i kopprocessen, fran behov till beslut. Kundrelationens livscykel och

faktorer som paverkar kunden i kopprocessen.

® Betydelsen av kundens virderingar och upplevelse, till exempel servicekedjan vid incheckning
pa ett hotell, besok pa en restaurang eller upplevelsepark samt besok pa en motes- och
eventanlidggning.

® Hur kundrelationer och kundnéjdhet skapas och vardas.

® Prissittning och forsiljning for olika malgrupper och kundsegment, till exempel privatpersoner,
grupper och affirsreseniirer med hinsyn till efterfragan beroende pa till exempel resmonster,
sdsong eller konjunktur.

® Marknadssegmentering och kundens olika roller. Hur riktad marknadsféring kan anpassas for
olika malgrupper, till exempel utifran etiska forhallningssétt, demokratiska virderingar och
hallbar utveckling.

® Marknadsforing och forsiljning via media. Informationsteknik och digitala medier som verktyg
i marknadsfoéringsarbetet.

® Layout och exponering av marknadsforingsmaterial.

® Planering, genomférande och utvirdering av marknadsaktiviteter, till exempel miéssor,
evenemang, kampanjer i digitala medier, sponsring och annonsering.

® Marknadsanalysmetoder och undersékningar for att anpassa tjianst eller produkt efter marknad.

® Lagar och andra bestimmelser inom marknadsforing och forsiljning, daribland

marknadsforingslagen och e-handelslagen samt etiska regler.

Niva 2, 100 poadng
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Nivdkod: MARN2000X

Centralt innehall

Undervisningen i imnet marknadsforing inom besdksniringen pa niva 2 ska behandla féljande
centrala innehall:

® Faktorer som paverkar affirsmojligheter och l1onsamhet. Utbud och efterfragan.

® Utveckling av marknadsfoéringsaktiviteter med hénsyn till forutséttningar och trender samt for
en hallbar utveckling,.

® Byggande av ett varumérke och hur det halls levande. Foretagsprofilers betydelse och virde i all
kommunikation.

® Aktuella och relevanta marknadsforingsstrategier for informations- och kommunikationsteknik,
till exempel digital och historieberidttande marknadsforing.

® Kundrelationens livscykel och képprocess. Kundvirde och kundnytta.

® Hantering av klagomal samt problemlésning och férebyggande arbete bade fysiskt och digitalt,
till exempel skapande av processer for klagomalshantering.

® Relations- och transaktionsmarknadsforing.

® Prissittning och presentation av tjinst, produkt eller aktivitet i olika kommunikationskanaler.

® Konkurrentbevakning. Marknadspositionering, foretagets unika konkurrensfordel eller
séljfordel, diaribland utifran etiska férhallningssitt, demokratiska virderingar och hallbar
utveckling.

® Presentationsteknik, till exempel digital eller muntlig presentation, hisspresentation, pitch,
storytelling eller annat presentationsmaterial.

® Grafisk profil och marknadsféringsmaterial.

® Utformning av en marknadsplan utifran en affirsidé och malséttning.

® Produktion och genomférande av malgruppsanpassade marknadsféringsaktiviteter, med
sérskild hiansyn till ekonomiska, sociala och miljomaissiga hallbarhetsaspekter samt uppféljning
och utvirdering.

® Omvirlds- och nuldgesanalys av marknaden.

® Marknadskommunikation som verktyg vid framtagande av siljstimulerande aktiviteter.

® Riktad forsiljning och kundvard med hénsyn till indirekta och direkta omvérldsfaktorer, till
exempel marknadsforingsaktiviteter med hinsyn till forutsittningar och trender samt for en
hallbar utveckling.

® God marknadsforingssed. Lagar och andra bestimmelser inom marknadsféring och forsiljning.
Utomrittsliga regler. Tvister mellan konsumenter och féretag.

Betygskriterier

Av 15 kap. 24 § andra stycket och 20 kap. 37 § andra stycket skollagen (2010:800) foljer att ldraren vid
betygssittningen i ett imne ska gora en sammantagen bedomning av elevens kunskaper pa den
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aktuella nivan i dmnet i forhallande till de betygskriterier som giller for imnet som helhet och sitta
det betyg som bist motsvarar elevens kunskaper. Samtliga kriterier for betyget E ska dock vara
uppfyllda for att eleven ska kunna fa ett godként betyg.

Betyget E

Eleven visar godtagbara kunskaper om marknadsféring och forsiljning inom besoksnéringen.
Dessutom for eleven enkla resonemang om marknadsféringens och férsiljningens roll inom
besoksniringen.

Eleven anvinder med viss sikerhet metoder och aktuell teknik for olika typer av
marknadsforingsaktiviteter. Eleven utvirderar sitt arbete och ger enkla forslag pa hur arbetet kan

utvecklas.

Eleven visar godtagbara kunskaper om lagar och andra bestimmelser inom omradet i samband med
genomforandet av olika uppgifter.

Betyget D
Elevens kunskaper bed6ms sammantaget vara mellan C och E.
Betyget C

Eleven visar goda kunskaper om marknadsforing och forséljning inom beséksniringen. Dessutom for
eleven utvecklade resonemang om marknadsféringens och forséljningens roll inom beséksnéringen.

Eleven anvinder med sidkerhet metoder och aktuell teknik f6r olika typer av
marknadsforingsaktiviteter. Eleven utvirderar sitt arbete och ger utvecklade forslag pa hur arbetet

kan utvecklas.

Eleven visar goda kunskaper om lagar och andra bestimmelser inom omradet i samband med
genomforandet av olika uppgifter.

Betyget B

Elevens kunskaper bed6ms sammantaget vara mellan A och C.

Betyget A

Eleven visar mycket goda kunskaper om marknadsféring och forsiljning inom besoksnéringen.

Dessutom for eleven vilutvecklade resonemang om marknadsféringens och férséljningens roll inom
besoksnéringen.
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Eleven anvinder med god sikerhet metoder och aktuell teknik for olika typer av
marknadsféringsaktiviteter. Eleven utvirderar sitt arbete och ger véilutvecklade forslag pa hur arbetet
kan utvecklas.

Eleven visar mycket goda kunskaper om lagar och andra bestimmelser inom omradet i samband med
genomforandet av olika uppgifter.
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