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Att definiera ett vinnande vardeerbjudande

Examensarbetare: Jakob Nilsson

Virdeerbjudandet dr ett centralt begrepp i uppbyggnaden av en modern affarsmodell
och beror vilket virde ett foretag kan tillféra utvalda kundsegment. Att ha ett dyna-
miskt forhdllningssitt till foretagets roll pa marknaden och att anpassa virdeerbju-
dandet efter radande forutsattningar har identifierats som nyckelfaktorer fér fram-
gang pa en bransch i forandring. Men att gora ritt saker som stodjer kundens var-
deskapande i B2B-sammanhang kan vara bekymmersamt for ett foretag. For att gora
det och dessutom kunna marknadsfora sig framgangsrikt stills hoga krav pa insikter
i bade sin egen och kundens verksamhet samtidigt som bada ar féranderliga.

Projektets Overgripande syfte var att ge
underlag for utveckling av ny kunskap
om hur vardeerbjudande kan definieras
och att 6ka organisationers formaga att
arbeta med sitt vardeerbjudande.

Experter menar att det ar den viktigaste
organisationsprincipen och bor
grunden fOr alla fortsatta aktiviteter i
verksamheten [1,2]. Ett uttryck for ett fo-
retags vardeerbjudande visar pa tydliga
och matbara fordelar som en kund erhal-
ler genom att kopa en viss produkt eller
tjanst. Genom att sen kommunicera och
folja upp vardeerbjudandet kan led-
ningen fatta battre strategiska beslut och
det blir ett viktigt verktyg for saljorgani-
sationen som pa ett tydligare sitt kan
marknadsfora foretaget. Vardeerbjudan-
det kan ses som en organisatorisk resurs
som leder strategiska beslut, till exempel
om vilken roll foretaget kan ta i framti-
dens vardekedja [3].

vara

Det ar alltsa inte enbart en slogan eller ett
motto utan ett anvandbart marknadsfo-
ringsverktyg och ett tydligt uttryck for
det varde foretaget kan tillféra kunden.
Det handlar om att forsta och utveckla
vad som gor foretaget unikt, vad foreta-
get gor battre an andra och varfér en

kund ska vaélja deras erbjudande. En full-
andad generell process for att ta fram var-
deerbjudandet for ett véletablerat foretag
finns inte i dagsldget. S& motiverades en
fallstudie pa Luna AB, ett handelsbolag
inom verktygsbranschen.

Caseforetaget. Luna forser aterforséljare
inom tillverknings- och byggindustrin
med verktyg, maskiner och forbruknings-
varor. Luna och inte minst moderbolaget
Bergman & Beving ar en mogen organi-
sation med gott rykte inom branschen.
Till foljd av ett antal organisatoriska for-
andringar har det identifierats ett behov
av tydligare definiering och en utvecklad
samsyn pa foretagets identitet, fokus och
framforallt dess unika vardeerbjudande.

Utmaningen Luna star infor ar att det
sker forandringar i omvarlden och bran-
schen som oundvikligen kommer att
tvinga verksamheten till egna forand-
ringar. Konsolidering pa marknaden gor
att kunderna vaxer sig allt storre och i
kombination med forbattrade forutsatt-
ningar att handla digitalt kan de sjdlva na
Utma-
ningen for detta projekt var att undersoka

tillverkarna utan mellanhander.

Lunas konkurrenskraft och att hitta vilka
unika varden som foretaget tillfor i leve-
rantorskedjan.
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Resultat. Ramverket som illustreras i bil-
den langst ner pa sidan baseras pa resul-
tatet av en teoristudie och visar ingdende
processer i metoden for att faststalla fore-
tagets vardeerbjudande.

Overst illustreras de tre huvuddelarna av
kunskapsbehovet for sammansattning av
vardeerbjudandet. Organisationens alla
formagor och produkterbjudande maste
sammanstdllas och definieras noggrant
for att insikt ska kunna fas i alla delars
vardeskapande. Motsvarande kunskap
om konkurrenter eller substitut i sa stor
utstrackning som mojligt ar ocksa en for-
utsdttning for att hitta det unika vardet.
Det tredje kunskapsbehovet handlar om
kunderna och innebar att samla in in-
formation om saval kundens uttalade be-
hov som att skapa forstaelse for det pro-
blem kunden behover 16sa.

Kombinationen av konkurrenskraftiga
delar i erbjudandet och uppfyllda kund-
behov kan utgora det generella vardeer-
bjudandet som ocksa maste valideras

bade internt och mot kunder. Dessutom
bor kritiska punkter plockas ut och form-
uleras i egna vardeerbjudanden for att ef-
fektivt kunna anvandas i marknadsfo-
ring.

Resultatet var i linje med forvantningarna
men har ocksa belyst komplexiteten inom
omradet. For att utveckla vardeerbjudan-
det enligt ramverket som definierades i
teoristudien kravs omfattande insikter i
saval den egna organisationen som i kon-
kurrenter och kunders beteenden. Darfor
ar det ingen trivial sak att ens vid ett till-
falle faststdlla vardeerbjudandet samti-
digt som det ar foranderligt. Detta kan
anses vara generella slutsatser for ut-
veckling av vdrdeerbjudanden dven om
komplexiteten dr varierande for olika
branscher.

En viktig insikt var att det kravs utbild-
ning av kunden for att kunna forklara
hela Lunas vardeskapande. Samtidigt ar
det avgorande att sdljkaren utbildas for
att ta alla chanser att prata direkt med

Prestation mot
alternativen

Va

lidering

Organisation och Konkurrenter och Kindbebioy
erbjudande substitut

Tydligt generellt
vardeerbjudande

Kunskapsbehov

Analysbehov

Prestation mot
viktiga kundkriterier

Komponering av
vérderbjudande

"Gora det anvindbart”

Segmentering och
fokusering

Ramverk fér formulering av vdrdeerbjudande
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kunden. Genom att alltid ha en agenda i
sdljsamtalet som stravar mot en storre for-
staelse for Luna bor utbildning av kun-
den kunna genomforas succesivt.

Det generella vardeerbjudandet bor ta
upp de viktigaste vdrdedimensionerna
samtidigt som den poangterar det ge-
mensamma malet att forbattra aterforsal-
jarens affar. Istallet for att ta upp till ex-
empel lang branschhistoria eller certifie-
ringar och miljo kan en modern och agil
samarbetspartner framstallas, som dessu-
tom kan vara ett stod i branschens utma-
ningar och forandringar. Nar geografiska
hinder for distribution av varor minskar
maste andra varden framtrdada och mark-
nadsforas for att aktorer ska motivera sin
plats.

Formulering av Lunas virdeerbjudande
Luna dr specialister pd mycket, som exempel-
vis logistik, sortimentsadministration, digi-
tala l0sningar och att komponera en optimal
mix av varumdrken. Varje enskild del dr star-
kare tillsammans med de andra och den hel-
heten gor oss till specialist pd nigot viktigare
— ndmligen din affir. Med Luna fir du inte
bara en leverantor av produkter, utan en
trygg, effektiv samarbetspartner som under-
littar vardagen och okar lonsamheten. En hel-
hetspartner for allt som ror ditt sortiment och
din forsiljning — vi lovar att det lonar sig i
langden.

I rapporten formuleras d@ven vardeerbju-
danden for olika delomraden som har vi-
sat sig relevanta. For att fa ut maximalt av
ett traffsikert vardeerbjudande bor det
dessutom kompletteras med bevis i olika
former. Till exempel kvantitativa bevis
for vilken effekt minskat antal leveranto-
rer kan ha pa kundens verksamhet.
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