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Hvilken rolle spiller du?



Hvilken scene passer din rolle til?



Som forbruger søger vi brands og produkter 
der kan udfordre os på vores vaner og 
holdninger.

Natur og Miljø 

Kønsroller

Digitalisering

Generationer

Arbejdslivet

Sundhed

Udsyn til verdenen



Vær nysgerrig.

Spørg ind til dine potentielle eller eksisterende kunders mål.
Hvordan opfylder du dem med din service eller dit produkt?

PAIN and PAIN KILLERS
Tool: Value proposition.

Kend den værdi du tilfører.





DESK RESEARCH



DESK RESEARCH: hvem

Direkte konkurrenter Indirekte konkurrenter Rollemodeller Netværk, co-workers, partners

Virksomhed



DESK RESEARCH: hvad

Online salg/fysisk SoMe Marked
Markedspladser

Virksomhed

Rolle



DESK RESEARCH: positionering
Key drivers
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PRISSTRATEGI



Hvem sælger du til: btc

1.
Flere transaktioner for at 
opnå turnover/toplinje

Færre stk. pr. salg.
Styrker bundlinjen

2.
Det er dig der bestemmer 

din plads og kommunikation.
Nærhed til dit marked.

3.
Mindre sårbar. Mange døre.

1.
Større volume pr. salg.

Styrker toplinjen.
2.

Længere væk fra end user.
Udsat ift. styring af din 

synlighed og rolle markedet.
3.

Sårbar når 1 kunde forlader 
dig.

vs. btb



Red ocean vs. Blue ocean



Værdisætning



Tænk over: 

Business Driver/Bread and butter.

Drevet af lav pris eller høj interesse?

Din rolle i markedet?

Game changer, pain killer - eller endnu en vare på hylden?

Afsætningskanal

Coop - eller den lille lokale på hjørnet?

Direkte til end user eller igennem distributør.

Export via markedsplads eller agent.

Incitament for at købe dit produkt?

God handel – fair pris.

Brandvalue – nyhedsværdi.
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