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INDIVIDUEL
TID: 45 MIN.

LÆRINGSMÅL
•	 Eleven kan vurdere målgruppe og selvstændigt formulere en afgrænset op-

gave.
•	 Eleven kan overskue forskellige tekstelementers informationer og udlede det 

relevante for problemstillingen.

CASE: SALLING GROUP
Salling Group er Danmarks største detailhandelskoncern med mere end 1.300 bu-
tikker fordelt på kæderne føtex, Bilka, Netto og Salling. Salling Group står over for 
en større relancering af deres Netto-butikker. En stor del af deres strategi er med 
fokus på at udbrede kendskabet til private labels. I Netto forhandles ØGO, som er et 
af Salling Groups private labels. 
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INDIVIDUEL
TID: 45 MIN.

OPGAVE 1: ØGO’S MÅLGRUPPE

Beskriv ØGO’s målgruppe ud fra de informationer, som du finder i boksen ”Alle skal 
ha’ råd til økologi”.
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INDIVIDUEL
TID: 45 MIN.

OPGAVE 2: REKLAME FOR ØGO’S MÜSLIBAR

Læs både opgave 2.a og 2.b, inden du går i gang.

2.A.
Sortimentet i ØGO’ udvider sig løbende, og Netto vil gerne have fat i din målgruppe, 
unge 13-16 år. Du skal hjælpe dem med forarbejdet til en trykt reklame for deres 
müslibar. Reklamen skal bringes i Nettos gratismagasin Lime.

Hvordan skal reklamen for ØGO’s müslibar se ud for at få dig til at købe den? 

BESKRIV DIN REKLAME:
•	 Hvordan ser den ud?
•	 Hvilke motiver, billeder, figurer?
•	 Hvilke farver (se bilag 1: ”Farvesymbolik”)?
•	 Hvad står der?
•	 Hvor er logoet placeret?

Du kan evt. tegne en skitse af reklamen for dig selv, som du kan bruge til at beskrive 
ud fra – denne skal ikke afleveres. Du kan finde inspiration på nettet, fx ved at google 
”reklame”, tænke på trykte reklamer i magasiner, busstoppesteder, aviser m.v.

2.B.
Beskriv din reklame ud fra AIDA-modellen (se bilag 2: ”AIDA-modellen”). 

Brug din beskrivelse fra opgave 2.a. til at udfylde AIDA-modellens fire punkter med.

- Skriv:
A: Opmærksomheden fanges ved … fordi ...
I: Interessen fanges ved … fordi ...
D: Modtageren ønsker at købe produktet, fordi …
A: Modtageren får fat i produktet ved at …
 

Du bliver vurderet på, hvor velbegrundet din beskrivelse er, og om din reklameidé er 
original.
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INDIVIDUEL
TID: 45 MIN.

BILAG 1: FARVESYMBOLIK

 

Bilag 2: Farvesymbolik 

  

RØD:
Kærlighed, varme, nærhed, lidenskab, mod, liv, fare, blod, ild, 
aggressivitet, sundhed, ulykke, maskulinitet, begejstring, energi, 
styrke, vrede, hævn

SORT:
Død, sorg, skam, fortvivlelse, fornemhed, alvor, sofistikeret,  
seriøst, klassisk, raffineret, stilfuld, elegant, dramatisk, engageret, 
magtfuld, autoritær



destoltenørder dmifagene.dk

5

INDIVIDUEL
TID: 45 MIN.

ATTENTION = OPMÆRKSOMHED  
Hvordan skabes den første opmærksomhed hos modtager-
en? (”Hov, hvad var det?”) 
Først skal man have modtagernes opmærksomhed. Der skal 
være noget ved reklamen, der får modtageren til at stoppe 
op og lægge mærke til reklamen (stopeffekter), fx farver, 
ord, symboler, billeder mv.

INTEREST = INTERESSE 
Hvordan fastholdes interessen hos modtageren? (”Er det 
noget for sådan en som mig?”)
Derefter skal man vække interesse for produktet hos mål-
gruppen. Taler reklamen til fornuft, følelser gennem værdi-
ladede ord, sanser? Inddrager reklamen personer, fx kendte, 
din mor, en klassekammerat mv., for at få modtageren til at 
stole på reklamen?

DESIRE = ØNSKE 
Hvordan skabes ønsket om at købe produktet hos forbruger-
en? (”Er det så noget for mig?”) 
Det næste skridt er at vække modtagerens lyst til at købe 
produktet eller tilslutte sig de ideer, reklamen forsøger at 
sælge. Kom ind på produktets sekundære brugsværdi (læs 
mere i boksen ”Brugsværdi”).

ACTION = HANDLING 
Hvad gøres der i reklamen for at få folk til at købe pro-
duktet? (”Hvor kan jeg få sådan en?”). 
Viser reklamen, hvor man kan købe produktet, følge virksom-
heden, få mere information mv.?

ATTENTION

INTEREST

DESIRE

ACTION

BRUGSVÆRDI
Primær brugsværdi 
Hvad får du reelt ud af varen? Fx slukke 
tørsten, holde dig varm. 

Sekundær brugsværdi
Hvad får du med udover selve produktet af 
følelser og betydninger? Fx succes, populær, 
selvtillid.

AIDA-MODELLEN

BILAG 2: AIDA-MODELLEN


