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Kort om meg:

» Fgrsteamanuensis Bl og tidl. NTNU (ll)
 Sivilpkonomi og PhD

» Erfaring som markedsradgiver,
markedssjef og daglig leder fra
naeringslivet

* Forsker pa industriell markedsfgring og
innovative offentlige anskaffelser




Hva er verdi?
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~ Customer value proposition
Customer Value is the perception of what a product or service is worth to a Customer ) | markedsfaring bestar et forslag il
versus the possible alternatives. Worth means whether the Customer feels s/he or he got kundeverdier av summen av ..
benefits and services over what s/he paid. In a simplistic equation form, Customer Value is
Benefits-Cost (CV=B-C). 14 jan. 2015
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Verdi i markedsfering, ogsa kjent som
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What is Customer Value and How Can You Create It ...
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Folk spor ogsa om dette

What is customer value and why is it important? ~
What is customer value in marketing with example? ~
How do you obtain customer value? ~
What are the 4 types of values? ~
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A merican businesses have long believed in the importance of value added. The more a
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becomes to the customer. This in turn can lead to higher prices and, presumably, higher ...
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Opprett varsel 1poF] Reflections on gaining competitive advantage through customer value

A Parasuraman - Journal of the Academy of marketing Science, 1997 - Springer

Woedruffs detailed discussion of the meaning and measurement of customer value and how
companies can use customer value information in designing their strategies makes a major
contribution to marketing theory and practice. It provides an insightful synthesis of the
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The concept of customer value is becoming increasingly used in strategy and marketing
literature in recent years. Customer value is considered central to competitive advantage
and long-term success of business organizations. Consequently, a great importance ...
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Relaterte sek

customer value proposition customer value satisfaction
creating customer value customer value capturing
customer value satisfaction and loyalty customer value marketing
customer value based pricing delivering customer value

HTmu Creating logistics customer value
CJ Langley Jr, MC Holcomb - Journal of business logistics, 1992 - search proquest.com
Logistics can bear a pri al responsibility in the task of creating value for the customer.
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1. Verdi = betalingsvillighet
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Hvor mye er du villig til a betale?

i
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Hvor mye ma du betale?
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Kunden vurderer verdi mot pris

Verdi — Pris
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2. Verdi = nytte
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Verdibrgken

Verdi =

Det du far
Det du gir
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Verdidrivere - to mater a skape verdi

1. Hjelpe kunden a tjene penger
2. Hjelpe kunden a spare penger



Hva er kundens verdidrivere?
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FIGURE 1. Conceptualization of Relationship Value

first-order dimensions second-order dimensions
of relationship value of relationship value
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3. Verdi = Forventning vs. opplevelse
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Forventingsbrgken

Opplevelse Forventning Opplevelse Forventning k

Opplevelse

Forventning

"Hgy verdil” "Middels verdi!” "Pa anigjen!”
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Ulik verdi og pris — samme fly
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http://www.youtube.com/watch?v=vEbYgGDtbP4

Kunden sammenligner verdi

“Points of difference” —
Verdielementer som er
unike for deg

“Points of parity ” -
Verdielementer som andre
leverandgrer ogsa gir
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Ulike verdielement

Potential
Product

Augmented
Product

‘Expected

Product
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Kotler

Possible future augmentations
and transformations

Attributes that exceed
expectations

Attributes and conditions
normally expected

Basic product elements

The service or benefit the
customer is buying




Hva kjennetegner bedriftsmarkeder?

e Ferre, men aktive kunder

e Langvarige relasjoner

* Tilpasninger over tid

* Gjensidighet og avhengighet
e Samarbeid og konflikt
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Transaksjonsverdi

Produkt

Bedrift —— Pris —+ Kunde
Plass

Pavirkning

Levering av verdi
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Relasjonsverdi

Bedrift

Aktiviteter

Ressurser Kunde

Sosiale band

Samskaping av verdi!
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Hdkansson og Snehota, 1995
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Relasjoner innebaerer

Aktiviteter

 Alt som bedrifter gjgr (sammen)
Ressurser

e Alt som har verdi (for andre)
Sosiale band

e Alt som gir tillit og troverdighet
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Relasjoner utvikles ved at disse
tre dimensjonene styrkes

Aktiviteter

Sosiale band

° HVOrdan kan .

Vi utnytte

ressurser bedre?
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Hvordan skape relasjonsverdi?

* Styrke aktivitets-dimensjonen (samarbeide om innkjgp,
markedsfgring, salg, lager..)

* Styrke ressurs-dimensjonen (integrere produksjon,
produkter, varer, tjenester, finans, teknologi, kunnskap,
personale..)

« Styrke den personlige dimensjonen (forpliktelser,
avhengighet, tilpasning, tillit..)



Har vi samme verdiforstaelse?

Leverandgrens
vurdering av
relasjonen
ltems measured:

* Openness in communication

* Time invested in relationship

e« Commitment to mutual success
e Care and consideration to other

Sande et al, 2015
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Verdi er vanskelig a male

Ukjent

2

Leverandgrens
forstaelse

Kjent

1

A4

Kjent

Ukjent

Kundens forstaelse
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Relasjoner henger sammen...

Aktiviteter Aktiviteter
Leverandgr Ressurser BEd rift Ressurser Ku nde
Sosiale band Sosiale band
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A network of influences!

Supplier Customer B
B

Sub-

supplier

Supplier
A

= Business network!
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6. Nettverksverdi

Nettverket

Relasjonen

Bedriften

Placs “raus  <PAVBA
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Nettverksverdi

1. Hva vil jeg oppna?

2. Hva er nettverket mitt?
 Hvem er med?
* Hvordan er koblingene?
* Hva er min posisjon?
* Hvorfor samarbeide med meg?
* Hva kan jeg bidra med?
* Hvordan ser de andre pa meg?

3. Hvordan kan jeg pavirke denne prosessen?

o
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Network understanding

Supplier
value Value
drivers articulation
i Relationship
value creation
Customer Value
value reflection
drivers
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Hvordan skape kundeverdi?

Hva er verdidriverne for mine kunder?
Har vi samme verdiforstaelse?

Hvordan kan vi skape verdi gjennom a etablere
og vedlikeholde kunderelasjoner?

4. Hvem kan vi samarbeide med for a gke
kundeverdien?
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Duell eller dans?




