
Ett kundfokuserat värdeerbjudande.



ETT FÖRETAG UPPSTÅR OFTA PÅ BASIS AV...

Varför blev du 
entreprenör?



ETT KUNDFOKUSERAT ERBJUDANDE 

UPPSTÅR ALLTID PÅ BASIS AV...

KUNDEN



ETT KUNDFOKUSERAT VÄRDEERBJUDANDE

▪ Hjälper dig visa hur behov blir tillfredsställda eller hur problem blir lösta 
för din målgrupp

▪ Hjälper dig säkerställa kopplingen mellan ditt erbjudande och din 
målgrupps behov

▪ Hjälper dig flytta fokus från pris till kundnytta



I SAMARBETE
MED

VAD ÄR KUNDNYTTA?

Den vinst eller de fördelar en kund får av en viss 
produkt eller tjänst.

Ju högre upplevd nytta, desto mer kan kunden 
tänka sig betala för tjänsten/produkten 

Nyttan med en tjänst eller produkt skall matchas 
mot marknadens primära behov / viktigaste 
problem för att skapa ett så högt kundvärde som 
möjligt.

Carlson & Wilmot, Innovation – The five disciplines for creating what cusomers want, 70-71



I SAMARBETE
MED

TYDLIGGÖR NYTTAN FÖR ATT 

LÄTTARE SÄTTA PRIS PÅ VÄRDET 

AV DIN TJÄNST/PRODUKT!
Inte… Snarare…

Färre inköp Sänker inköpskostnader 
med 20% varje år

Sparar tid Varje säljprocess blir 30 min 
kortare

ROI är utmärkt Vår tjänst sänker kostnaderna 
med 50% vilket innebär ett ökat 
ROI med 50% årligen.

Ökad lönsamhet Ökad lönsamhet eftersom 
tjänsten/produkten innebär att ni 
kan höja era priser mot kund 
med 15%



I SAMARBETE
MED

VAD ÄR KUNDVÄRDE?

Kundnytta / kostnad = kundvärde

Kundvärdet omfattar även kundens upplevelse av att 
använda en tjänst/produkt, inte enbart 
produktens/tjänstens fysiska funktioner. 

Kostnaden innefattar inte bara priset utan också 
kostnader för att införa produkten/tjänsten i termer av 
utbildning, underhåll och nya investeringar.

Carlson & Wilmot, Innovation – The five disciplines for creating what cusomers want, 70-71, 74-79



BÖRJA ALLTID MED 
MÅLGRUPPENS BEHOV!



BehovErbjudande





ÖVNING 1.2

UTGÅ IFRÅN ERT ERBJUDANDE 

1. Vad är era produkter & tjänster?

2. Så hjälper ni målgruppen att uppfylla deras önskningar?

3. Så hjälper ni målgruppen att minska/ta bort problem/hinder?



ÖVNING 1.3 

LOOPA MED ER MÅLGRUPP
1. Vad är topp 3 på deras önskelista
2. Vilka är deras 3 största problem/hinder för att deras önskningar ska

gå i uppfyllelse?
3. Vilka är deras topp 3 viktigaste aktiviteter för att uppfylla sina

önskningar

▪ Utifrån svaren, hittar du en stark koppling mellan ditt erbjudande och
din målgrupps behov?



LÄR KÄNNA DIN KUND

Om jag hade frågat mina kunder vad de ville ha, skulle svaret blivit ”en snabbare häst”. 
/Henry Ford



ETT KUNDFOKUSERAT 
VÄRDEERBJUDANDE...

... är mycket mer än själva tjänsten eller produkten. Att paketera ett erbjudande 
innehåller en kombination av många olika saker som exempelvis kanaler, relationer, 
leveranssätt och partnerskap.

Men mer om det på nästa kunskapsverkstad!



Boosting Digimarketing in
Jakobstad Region.

www.jakobstadsregionen.fi
www.pietarsaarenseutu.fi

#världensbästaplats #maailmanparaspaikka #thebestplaceintheworld




