Utbildning i marknadsforing ‘
Biografcentralen 2015

Tillfalle 1 — 13 mars i Malmo




Idag
Segmentering av malgrupper
Genomgang av kursuppldgg
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Malgruppsmodeller
Funktionell malgruppsbeskrivning
- larare, lakare, dansare, barnfamiljer etc

Formell malgruppsbeskrivning
Beskriver ofta individer i socioekonomiska termer som
- kon, dlder, inkomst, bostadsort, civilstand osv

Psykologisk/Psykografisk/livsstils malgruppsbeskrivning

- Utgar ifran varderingar, kanslor och drivkrafter som ligger
bakom malgruppens sitt att tdnka och resonera.
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Ungomsbarometern
Kartlagger attityder och beteenden
Undersdker tusentals ungdomar arligen
Staller liknande fragor déver tid

Ungdomsbarometern har i en tidigare undersokning kommit fram till att de
viktigaste samhallsfragorna for unga ar; minskad arbetsloshet (77 %),
okade resurser till skolan (71 %) och en effektivare sjukvard utan kder (68
%). En forklaring till det resultatet kan vara att ungdomar bryr sig om det
som paverkar dem, exempelvis ungdomsarbetslosheten som ar hdgre an
nagonsin.
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Insights Discovery

Insights Discovery baseras pa Jungs teorier och &r en modell
bestaende av 4 farger for att férsta en individs unika preferenser.

HavsBIl3d = Introversion + Tankande beslutsprocess
EldRod = Extroversion + Tankande beslutsprocess
SolGul = Extroversion + Kannande beslutsprocess
SkogsGron = Introversion + Kannande beslutsprocess
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Tanke FOrnuft

Kansla Intuition
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Osjalvstandig, ordentlig, konservativ,
perfektionist, forsiktig och medgorlig

Forbered ditt arende i férvag
Hall dig till affarer
Var noggrann och realistisk

Undvik att:

*Vara vardslds, nonchalant, informell eller
*hdgljudd.

*Vara alltfor kravande eller orealistisk nar
«det galler tidsgranser.

*Vara oorganiserad eller slarvig.

Ambitids, kraftfull, beslutsam,
viljestark, sjalvstandig och
malorienterad

Var tydlig, bestamd, kortfattad och hall dig till &mnet
Var affarsmassig

Var férberedd med valorganiserat material som ger
stdd at din framstéllining.

Undvik att:
*Prata om ovasentliga saker som inte hor till amnet
eLdmna luckor eller komma med luddiga uttalanden

Talmodig, forutsagbar, palitlig, stabil,
avslappnad och blygsam.

Bdrja med en personlig
kommentar - bryt isen
Presentera ditt drende lugnt och forsiktigt
Fraga "hur” fragor for att héra personens
Uppfattning

Undvik att

*Bdrja prata affarer direkt

*Vara dominant och kravande

Kréva snabba svar pa dina fragestallningar

Tilldragande, entusiastisk, vanlig,
Oppen och flexibel.

Erbjud en varm och vanlig miljo

Ta inte upp tid med en mangd

detaljer (skriv hellre ner dem)

Stall kanslomassiga fragor for att ta reda pa
personens asikter och kommentarer.

Undvik att:

*Anvanda en kort, kallsinnig eller avvisande ton.
*Sjalv styra hela konversationen

*Ta upp tiden med fakta och siffror, alternativ eller
teoretiska diskussioner
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Andersson, Svensson och Hanzon

Olika manniskor motiveras av olika saker. Nagon drivs av att vara
forst med det senaste, en annan vill mer vara saker pa sin sak och
inte géra nagot odverlagt medan det for en tredje &r viktigast att
smalta in i gruppen och se till att alla trivs. Under 25 ar har Bertil
Bjorkman utvecklat sin teori kring de tre
personlighetstyperna.

De flesta individer har drag av alla personlighetstyperna men hos de
flesta kunder ar en typ dominerande. Det gor det relativt enkelt for
en saljare att ldsa pa argumenten for respektive typ och sedan méta
varje kund pa det satt som passar just hans eller hennes typ.
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Andersson
Mest lojala kunden

Andersson ar en systematisk person som bland annat utmarks av att
hen vill planera allt i god tid, ar noggrann med detaljer och fungerar
rutinmassigt. Andersson vill gidrna géra en sak at gangen och avsluta
en situation innan nasta startar. Beslut kan ocksa vara svart att fatta
men ar ett beslut vl ar taget haller Andersson hart fast vid dem.
Hen ar ocksa nadr man val vunnit ett fortroende, den mest lojala kund
du kan hitta.

En Andersson mots bra med argument som svarar mot Anderssons
trygghetsbehov och som till punkt och pricka berattar hur en vara
fungerar. Andersson &r ofta palast och vill gdrna vara séker pa att allt
ar enligt regelboken vid en forsaljning.
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Svensson
Ordning och reda

Likt Andersson &r ocksa Svensson en planerare som har ordning pa
sina saker. Men har ar incitamentet snarare att planera for att fa det
att fungera praktiskt snarare an att skapa trygghet.

En Svensson ar ofta energisk och kan engagera sig lange i en
uppgift. Hen ar ofta omtyckt av andra och kan konsten att lyssna.
Servicen &r alltid pa topp och som séaljare i handeln skulle Svensson
passa perfekt.

Argument som funkar bra for en Svensson ar information om hur
praktisk och lattanvand en vara &r. Att alla andra har varan kan ocksa
vara en framgangsvag. Svensson vill ju gdrna hanga med och vara
"som alla andra”. www.ljk.se 0000 @



Hanzon
FOrst med det senaste

Mer av en utmaning for en saljare ar Hanzon. Hanzon ar alltid den
forste att acceptera en ny idé och vill garna att det hander saker

ofta.
Rutiner skyr hen som pesten och férandring ses alltid som nagot

positivt.

FOor Hanzon galler argument som att varan ar det senaste sena, att
det finns fa liknande pa marknaden.
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Uppldagg pa kursen
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- Férvantningar, presentation, genomgang av behov

- Resonemang kring litteratur som ni fatt i férvag

2) Malgrupper, segmentering och deras behov. Marknadsplan.
- Diskussion kring litteratur, frégor och funderingar

- P3bdrjande av eget projekt

3) Kanaler och budskap. CRM. Matningar, att gora en marknadsundersdkning
« Diskussion kring litteratur, filmer och egna erfarenheter.

« Sociala media och internetvanor

4) Marknad och konkurrenter. Att salja biografen eller filmen.

« Diskussion kring litteratur, fragor och funderingar.

« Status pa egen uppgift

5) Press och media. Pressplan. Radio, TV, tidningar etc

« Diskussion kring litteratur, fragor och funderingar

« Resultat av egna undersdkningar.

6) Presentation av eget projekt for gruppen. Diskussion i gruppen

« Avslutning, sammanfattning. Férberedelser infér presentation pa hdstmote
for biograferna.

7) Presentation pa hdstmote. Publikens jubel!

1) Hej och vdlkommen. Fokus pa begrepp. Vi satter mal. ‘
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Metod - lyssna, ldsa, fraga, reflektera, gora

Traffas live idag - lara kdnna varandra, satta mal och ramar

Traffas pa iMeet- ga igenom teorier, samtala, fraga,
presentera, reflektera

Hemma - |asa, gora, reflektera
Traffas pa hostmoéte — presentera fér andra biografer
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Mal
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Eget projekt
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Projektmodell

Projektstart Delmal Delmal Delmal Effektmal  Justeringar

v

var Host Var
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Uppgift till nasta gang

Bestam vilken bok du/ni vill ha

Ga in pa ungdomsbarometern.se och gér livsstilstestet

-L4s texten pa hemsidan om “Koll pa Kunden”

‘Reflektera enskilt och tillsammans

Vilka mal vill du satta med kursen?

-Identifiera vilka du vill n3, vilka verkliga behov de har, vilka
typer de ar och hur du ska na dem

*Identifiera vad du vill gora som projekt och vad du vill att det
ska leda till

*FOrbered en projektplan som beskriver vad du vill géra, hur
och nar. www.ljk.se 0000 @



Reflektion
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