
Ett kundfokuserat värdeerbjudande.



Buyers are looking for real 
conversations, where their 
needs are understood.

Källa: Vainu,  Joacim Mäkinen



4

Varför segmentera?

• Förstå vilka kunder får mest värde och är nöjda med era produkter/tjänster

• Fokusera resurser på de företag som är mest sannolikt att få största värdet

• Synca försäljning & marknadsföring på samma målgrupp

• Skapa en strukturerad försäljningsprocess

• Försnabba onboarding av nya säljare / marknadsförare

Källa: Vainu,  Joacim Mäkinen
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Segmentering i praktiken

Tre steg för lyckad segmentering:

1. Analysera dina kunder

2. Identifiera segment

3. Skapa relevanta budskap för varje segment

Källa: Vainu,  Joacim Mäkinen



Mål: Skapa en idealkundprofil (ICP) och personas 

Metoder:

• 10 senaste/mest lönsamma/nöjda kunder

• Statistisk analys

• Prediktiva modeller

6

Kundanalys

Källa: Vainu,  Joacim Mäkinen



• Varför blev de kunder?

• Vilket problem löste vi för dem?

• Finns det liknande problem eller utmaningar?

• Finns det liknande företag?

• Jobbar de med en liknande produkt eller tjänst?

7

Kundanalys

Källa: Vainu,  Joacim Mäkinen
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Persona vs ICP

• Persona = En beskrivning av en ideal köpare
• Vem är det som vill köpa våra produkter/tjänster
• Varför vill de köpa våra produkter/tjänster

• Ideal kund profil = En beskrivning av en ideal kund
• Vilket slags företag vill köpa våra produkter/tjänster
• Varför vill de köpa våra produkter/tjänster

Källa: Vainu,  Joacim Mäkinen



• Firmografiskdata
• Storlek
• Industri
• Marknad (Geografi)

• Teknografiskdata
• Digitalisering
• System

• Händelsedata
• Nya beslutsfattare
• Finansiering
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Identifiera segment

Källa: Vainu,  Joacim Mäkinen



Geografi: 
Tre exempel på dina nöjdaste kunder: 
Storlek: 
Industri: 
Beskriv vilka liknande särdrag företag har (i tre meningar): 
Vilka kunder har de och i vilket segment?
Vilka relevanta teknologier använder de?
Vad hände i företagen före de valde att bli kunder?
Vilka utmaningar kan du lösa som dessa kunder har?

Länk till ICP-modell
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DIY – Do it yourself

Källa: Vainu,  Joacim Mäkinen

https://www.vainu.com/hubfs/Downloadable%20templates/ICP%20Template/vainu-icp-template.pdf


I SAMARBETE
MED

DU SKA INTE…

- Förstå behov och problem hos “alla” kunder

- Göra en kravspec eller en paketering som omfattar alla
kunders eventuella önskemål

DU SKA…

“Utveckla ditt värdeerbjudande för de få

- inte för de många”

Steve Blank, The startup owners manual, 57-58



FRÅGESTÄLLNINGAR

1. Vem är våra kunder och vad karaktäriserar dem?

2. Hurudana relationer vill vi skapa med dem?

3. Hur tar vi kontakt (första gången) och hur upprätthåller vi kontakten med våra
kunder?

4. Hur ska vi organisera marknadsföring och försäljning?





Steve Blank, The startup owner´s manual, 58-60



Steve Blank, The startup owners manual, 86-91



SEGMENTERING

Vem vill du bygga upp en dialog med?

Tre grundkomponenter; 

• Primär segmentering 

• Beteendemässig segmentering

• Segmentering på basen av 
köpprocessen

OK PRIMARY SEGMENTATION

Sector

Function

Geography

Financial

OK RELATIONSHIP TIMELINE

Unaware

Aware

Interested / Lead

Trialing

Customer

Advocate

OK BEHAVIOURAL

Interest

Permission / preference

Psychographic / Attitudinal / Beliefs

Lifestyle

Market 
Intelligence

Segmen-
tation

Dialog 
planning

Marketing ROI



SE ÖVER ALLA VINKLAR!

▪ ”Firmographic”: storlek, bransch, kunder

▪ Situation: t.ex. semester, bilresor eller annan situation då du når kunden

▪ Beteende: vem läser dina blogginlägg, vem besöker din hemsida, vem ser
på dina videon?

▪ Kundnytta: vilken nytta har kunden av din produkt el service, t.ex. en
telefon beroende på kunden
▪ - bra kamera?

▪ - fina business appar?



▪ Demografi: kön, födelseort, ålder osv. / intressen, boende, antal barn, 
jobb…

▪ €€€: Hur man spenderar pengarna

▪ Självbild och samhällssyn

▪ Livsstilssegmentering: hur mäter man livsstil?

▪ AIO (attitudes, interests, opinions)

▪ LOV (list of values), kombinerad med annan data

▪ VALStm2  (values and lifestyle survey) (principles, status, action) 

SE ÖVER ALLA VINKLAR!



KUNDPROFILER















https://customers.anpdm.com/apsis-downloads/SE/Profile_Cloud_Creating_the_ideal_customer_profile.pdf



Boosting Digimarketing in
Jakobstad Region.

www.jakobstadsregionen.fi
www.pietarsaarenseutu.fi

#världensbästaplats #maailmanparaspaikka #thebestplaceintheworld




