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B e gre b e I Philip Kotler: ”Marketing Management”

De 5 P’er De 4 positioner
= Product = Markedsleder
. . = Nr. 1 - starst markedsandel MW
= Price(ing) Markedsfo2"
= Markedsudfordrer
= Place(ment) = Keemper for at blive nr. 1 Nicher
= Promotion = Markedsfalger
n packaging = Falger blot de store

= Nicheproducent

= Afgraenset del af markedet,
som de stort set kan have
for sig selv
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ip Kotler: ”Marketing Management”

Musikundervisning

Faellesskab

Oplevelser

Dannelse/ livsduelighed
Meningsfuldt indhold i fritiden

...... oner

= Product = Markedsleder
n - * a 23
= Price Nr. 1 - sterst markedsandel MM( g
= Markedsudfordrer
: Place(ment) = Kamper for at blive nr. 1 Nicher
@VELSE 1 |
= Hvad er kulturskolernes vaesentligste produkt(er)..? S

Idreetsforening, Spejder,
Hvad er den/de modsvarende markedsposition(er)...? IOk [T

Computer, X-box, Wii,
Hvem er konkurrenter...? PS2m.m....
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B e gre b e I Philip Kotler: ”Marketing Management”

joner
“»WW« positio

| Niches

De 5 P’er De 4 positioner
= Product = Markedsleder .

Pri = Nr. 1 - storst markedsandel WM,W
= rce

= Markedsudfordrer

= Place(ment) = Keemper for at blive nr. 1 Nicher
= Promotion = Markedsfalger
n packaging = Falger blot de store

= Nicheproducent

= Afgraenset del af markedet,
som de stort set kan have
for sig selv
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Strategier

joner
“»WW« positio

| Niches

De 5 P’er De 4 positioner
= Product = Markedsleder .

Pri = Nr. 1 - storst markedsandel WM,W
= rce

= Markedsudfordrer

= Place(ment) = Keemper for at blive nr. 1 Nicher
= Promotion = Markedsfalger
n packaging = Falger blot de store

= Nicheproducent

= Afgraenset del af markedet,
som de stort set kan have
for sig selv
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Markedsudfordrer

e Mal / modstander
- Markedsleder
- Jaevnbyrdige konkurrenter
- Sma lokale udbydere

e Angrebsstrategi

Markedsleder - strategier

e Udvide markedet
- Nye kabere
- Bruge produktet mere / pa nye mader

e Forsvare markedsandel
- Positionen < Flankerne

- Innovation/distribution/service, Mobilitet - Frontalt angreb

- Praeventivt forsvar el. modangreb - Angreb pa flanken

- Sammentraekkende forsvar - fx Egne butikker - Omringende angreb (mange flanker)
° Forgge markedsandel - Angreb 'udenom’ (indirekte)

- Erobre vha. nogle af ovenstaende midler - Guerillaangreb (*nalestik’)

- If you can’t beat them.... Lioner
- Fordele / Ulemper ved stor markedsandel

CAVE: Monopolist Professionelle undervisere contra frivillige ¢ Den umiddelbart

ad‘ sanselige succesoplevelse ved musikudgvelse (seerligt i

feellesskab) e Den sociale dimension e Inddragelse af
= Nr. 1-sterst forzeldre omkring det faglige og det sociale e Pris @ Forening
- contra politisk ledet organisation e Subsidier (stat/kommune)
MarkedSUdf e Geografi /struktur e Bgrn og unges hverdag og sociale rum
= Kaemper for e Let at ga til contra fokusering/fordybelse e En interesse for

- Markedslegﬂ".et pa tveers af generationer e 0.m.a....

DVELSE 2
Opstil og dreft idéer til, hvordan vi kan udfordre - og dermed erobre en

sterre del af - markedet for meningsfyldt indhold i bern & unges fritid.
= Hvad er mdl/modstander, strategi og styrker/svagheder...?




