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Hvilken scene passer din rolle til?
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Som forbruger sgger vi brands og produkter

der kan udfordre os pa vores vaner og
holdninger.
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Vaer nysgerrig. Kend den vaerdi du tilfgrer.
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Niveauer af produktvaerdi

Flere niveauer af vaerdi
| produkter og services
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SPIRITUEL PRODUKTVARDI
: Mening. Identitet. Formal.

: MENTAL PRODUKTV/ERDI

- Brugbarhed. Logik. Rationalitet.

: EMOTIONEL PRODUKTV/RDI
. ZEstetik. Interaktion. Relation.

* FYSISK PRODUKTV/ERDI

: Funktionalitet. Praktiskhed. Pris.
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DESK RESEARCH: hvem
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Direkte konkurrenter Indirekte konkurrenter Rollemodeller Netvaerk, co-workers, partners
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DESK RESEARCH: hvad

Online salg/fysisk
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Positionskortet

Bedre eller anderledes end
konkurrenterne
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design kobsoplevelse relationer vardi niveau
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Hvem salger du til: btc vs. btb

1.

Flere transaktioner for at
opna turnover/toplinje
Feerre stk. pr. salg.
Styrker bundlinjen
2.

Det er dig der bestemmer

din plads og kommunikation.

Naerhed til dit marked.
3

Mindre sarbar. Mange dgre.
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1.
St@rre volume pr. salg.
Styrker toplinjen.
2.

Leengere vk fra end user.
Udsat ift. styring af din
synlighed og rolle markedet.
3.

Sarbar nar 1 kunde forlader
dig.
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Red ocean vs. Blue ocean




Vaerdisatning

L2SESMED

AMAGER - DOGNVAGT



Taenk over
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Business Driver/Bread and butter.
Drevet af lav pris eller hgj interesse?

Din rolle i markedet?
Game changer, pain killer - eller endnu en vare pa hylden?

Afsaetningskanal
Coop - eller den lille lokale pa hjgrnet?
Direkte til end user eller igennem distributgr.
Export via markedsplads eller agent.

Incitament for at kegbe dit produkt?
God handel - fair pris.
Brandvalue - nyhedsveerdi.
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Mobil: 29818939
Mail:
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