PLANERARE FOR
MARKNADSFORINGSKAMPANJER

Marknadsforing ar ett utmarkt satt att framja er klubb, beratta om det goda arbete som
ni goér samt locka nya medlemmar.
Och nyckeln till bra klubbmarknadsfoéring ar en valplanerad kampanj.
Den hér planeraren ar utformad for att hjélpa er forsta de grundldggande delarna i en marknadsforingskampan
och hur dessa samverkar for att hjélpa er att uppna basta mojliga resultat.



1. Beskriv klubbens serviceprojekt och dess syfte.

2. Vilket ar datumet for serviceprojektet?

3. Vad vill ni att er marknadsforing ska uppna?

4. Vilka forsoker ni na med er marknadsforing?

[_Potentiella nya medlemmar
[_JPersoner som kan skanka bidrag
[1Samhdllsledare

[JAnnan

5. Vilken ar tonen i er marknadsforing?

[“Varm, engagerande, samtalsmassig (Vi ser fram emot att tréaffa dig! Kom garna forbi var monter
och sdg hej".)

Rolig och med hdg energi ("Hur blir man grén? Sta upp, tala ut och beratta om véra gréna
hjalpinsatser!”)

[ Professionell ("Kom med pa vart nédsta projekt och se hur du kan paverka ditt samhélle".)
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6. Vilka huvudbudskap kommer att hjélpa er fanga er publiks uppméarksamhet
och motivera dem att agera?

OBSERVERA: S till att era huvudbudskap kanns rétt for er avsedda mélgrupp.

Marknadsforingskanaler och taktik ‘7
P\

Att veta hur ni ska marknadsfora er och vilka material ni ska anvanda
ar viktiga steg for att planera en bra kampanj. Anvand tabellen

pd sidan 5 for att planera er kampan;. Vi har lagt till ndgra exempel for % —_—0—
att visa hur tabellen fungerar och ge inspiration for era kanaler och er / \
taktik.

&

OBSERVERA: Var noga med att beakta er marknadsféring fore, under
och efter evenemanget nér ni planerar.

)]
)]

OBSERVERA: Nar ni utvecklar era marknadsforingstaktiker, se till att
anvinda réatt logotyper och emblem. Osakra pd om ni
anvander ratt varianter? Ni finner dem pa lionsclubs.org/sv/
logos.
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» MARKNADSFORINGSTIPS:

» Marknadsforing fore evenemanget: Marknadsféring som far ménniskor att komma till
ert evenemang.

e Marknadsforing under evenemanget: Marknadsforingsmaterial som ni ger fill
personer vid ert evenemang for att uppmuntra dem att gd med i er klubb eller delta i ert
serviceprojekt.

e Marknadsforing efter evenemanget: Uppfoljande marknadskommunikation for att
fortsétta engagera icke-medlemmar och uppmuntra till deltagande for att stodja er klubb.

Kanaler: Har ar ndgra effektiva satt att nd ut med er marknadsféring.
e Sociala medier
e Digitalt/marknadsféring pa natet
e Marknadsforing i tryckt form

Taktik: Har &r nagra exempel pd effektivt marknadsforingsmaterial.
® |nlagg i sociala medier
e Flygblad eller broschyrer

¢ Pressmeddelanden
e F-post *

¢ Marknadsforingsvideor %

¢ Brevutskick —\¥X
e Gavor att dela ut x| —

¢ Annonser i tidningar eller radio

e Affischannonser

e Digitala annonser

Ar ni redo att skapa ert marknadsforingsmaterial? Ta i sa fall en titt p& négra av de
anvandbara verktyg och resurser som finns pa webbsidan Marknadsf6ring har betydelse.
Har finner ni allt frdn varumérkesmallar och grafik for sociala medier till PR-verktyg,
informationsvideor och mycket mer.

Notera: GIOm inte att en vélplanerad kampanj ar en viktig aspekt for att vinna Lions Internationals
marknadsforingsutmarkelse. Om ni ansoker om utmérkelsen, se till att anvanda den har resursen for
att vagleda er kampanjplanering!
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https://www.lionsclubs.org/sv/resources-for-members/resource-center/club-marketing

: Vem har
Kanal(er) Taktik Datum ansvaret Budget

Sociala medier Facebook-evenemang Evenemangsinformation 3/12 -10/12 Lion Anna usD 0

Exempel
Tryckta material Flygblad Evenemangsinformation 3/M12-10/12 Lion Bill usD 10

Fore
evenemanget

Under
evenemanget

Efter
evenemanget
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