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Et behov.

Grundlaegende starter alle kab med at en kunde har et behov som skal opfyldes. Uden det
behov vil kunden ikke foretage et kab. Kundens behov bestar af et grundlazegende behov
og underliggende behov i forhold til at veelge et produkt.

Det grundlzegende behov kan eksempelvis vaere at komme fra Billund til Paris. Et behov
som kan opfyldes via at ga, cykle eller at karer med tog, bil og sidst at flyve.

De underliggende behov er sa afgarende for forbrugerens valg af lasning. Her spiller
faktorer som tid, gkonomi, sikkerhed, status m.v. ind pa forbrugerens kegbsadfeerd. En
beskrivelse af forbrugeradfeerd findes i en saerskilt artikel.

Et produkt.

Et produkt daekker over en fysisk ting til en serviceydelse. Eksempler herpa

Et fysisk produkt Ikke fysiske produkter
Pc Renggring

Vandhane Advokatradgivning
Toj Revisor

Fedevarer Arkitekt

Et produkt kan besta af bade en fysisk leverance og radgivning som en ikke fysiskdel. Et
eksempel herpa kunne veaere VVS, elektriker etc.

Alle produkter har en kerneydelse som i princippet opfylder kunden behov.
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| tilknytning til kerneydelsen kan der tilknyttes nogle tillzegsveerdier som forager produktets
veerdi for kunden. Et eksempel herpa kan veere gkologi, hvor kunden far tilknyttet
sundhed, miljg, dyrevelfeerd m.v. til det grundlaegende produkt.

Nedenstaende figurer illustrerer forholdet mellem kerneydelsen og tillaegsvaerdier.

Produkt 2

Hvad er branding

Branding er de tillaegsveerdier som forbrugeren tilknytter til produktet.

Hvorfor skal man brande sig?

Der er flere arsager til at fokusere pa branding en vaesentlig arsag er at undga en
decideret pris konkurrence pa sit produkt, hvilket illustreres i nedenstaende figur.

Produkt 1

Prosonic

prisfolsomhed

Et B&O fjernsyn adskiller sig fra Prosonic primaert via design og teknik, hvilket betyder at
produktet ikke er i direkte konkurrence med lavprisprodukterne og dermed bliver vaesentlig
mindre prisfalsom. Selve udviklingen af produktet koster selvfglgelig lidt mere men slet
ikke i forhold til den ekstra pris man kan tage for produktet.

Det kan derfor betale sig at adskille sig fra de gvrige produkter i markedet.



Hvordan brander man sig?

Et produkt kan tilfgres veerdier pa mange mader.

Veerdien kan komme fra selve virksomhedsnavnet ogsa kaldet Company Brand’s. Puma,
adidas, B&O er gode eksempler herpa. Veerdien kommer fra virksomhedens navn og

tilleegges de enkelte produkter.

Isenkram virksomheden F&H saelger meerker som eksempelvis Funktion, Jakob Jensen,
Komplet, Piet Hein, hvor det er navnet pa den enkelte produktgruppe som brandes.

Nedenstaende figur illustrerer metoder til udvikling af produktet i forbindelse med branding.

Produkt 3

Hvad ger et produkt unikt

Design
Netvzerk

Company Brand
Patent
Markedsfering
Service
Viden

| mange tilfeelde anvendes en kombination af de forskellige metoder.

Hertil skal lzegges alt kommunikation med kunden gennem markedsfaring, direkte
kundekontakt, pakning forsendelse, reklamation etc. Alt sammen punkter som pavirker
kundens veerdiopfattelse af produktet.

Kundens veerdiopfattelse sikre virksomheden eller produkt en position i forhold til
konkurrerende produkter. Det er denne position giver virksomheden mulighed for at seelge
sit produkt og forklarer hvorfor der skal bruges tid og energi pa branding.



Det er forbrugerens opfattelse der taller — Husk det!

Ofte har virksomheden en opfattelse af hvilke veerdier som forbrugeren tillzegger
virksomheden eller dens produkter. Problemet opstar nar der ikke er overensstemmelse
mellem de veerdier virksomheden tror kunden tillaegger produktet og hvad kunden faktisk
mener.

Produkt 11

Virksomhedens billede af Forbrugerens brand opfattelse
forbrugerens brand opfattelse

Der skal derfor Igbende males pa forbrugerens brandopfattelse.
Branding er da kun for de store!

Lego, Meersk, B&O m.v. bruger megen energi pa at udvikle og forsvarer sit brand, men
kan det betale sig for mindre og mellemstore virksomheder.

Det kan det for uanset om virksomheden forsgger at udvikle sit brand, sa danner kunden
altid en opfattelse af produktet og virksomheden. Kunden vil derfor altid tillaegge produktet
en veerdi — som deles med andre kunder, hvilket har betydning for salg til nye kunder og
gensalg til de oprindelige kunder. Et forhold der ggr sig geeldende for bade sma og store
virksomheder.

Branding er derfor for alle starrelser virksomheder.
Branding er kun til forbrugersalg!

Fokus er ofte pa Coca Cola m.v. nar man beskaeftiger sig med begrebet branding.
Produkter rettet mod forbrugeren, men branding har ogsa betydning i B2B salg. Nar en
indkaber skal veelge et nyt produkt har brandet stor betydning for udveelgelsen af et nyt
produkt.

Indkgber inddrager sin opfattelse af et produkt og leverandgr, samt forventninger hos
ledergruppen, saelgere m.v. inden der udveelges et nyt produkt eller leverandgr.
Opfattelsen baseres ofte pa de vaerdier som indkgberen tillaegger en ny leverandgr — altsa
branding.

Branding har derfor ogsa stor betydning for B2B salg.



Hvad kan thiim.org hjalpe med?
thiim.org kan hjeelpe med:

o Klarleegge hvilke veerdier i gnsker for jeres produkt

e Analysere jeres kunders opfattelse af jeres produkt

e Igangsaette et udviklingsforlgb sa der bliver en faelles veerdi opfattelse mellem
kunderne og virksomheden.

Artiklen stammer fra www.thiim.org, hvor der findes flere artikler og cases omkring salg & branding, organisation og medarbejdere, samt forretningsprocesser. Er der
sporgsmal er | velkommen til at kontakte lan Pedersen pa ian@thiim.org.
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