
Volvo. For life

Volvo er kendt for sikkerhed. Så enkelt er det. Volvo har 
altid lagt vægt på sikkerhed i biler. Faktisk var det Volvo, 
der opfandt 3-punktsselen, som de tog patent på, men 
siden frigav, så alle bilfabrikanter og ikke mindst bili-
ster kunne drage nytte af denne enestående opfi ndelse, 
som har reddet mange menneskeliv.

Volvo er et godt eksempel på en virksomhed, som har været i stand til at dif-
ferentiere sig fra sine konkurrenter i kraft af en parameter, som er nem at kom-
munikere, og som alle har et forhold til.

Volvo udgiver et magasin, som hedder LIV, som sjovt nok er det svenske ord 
for Life, mens selve bladet er på engelsk. Magasinet udstråler skandinavisk og 
svensk livsstil, men har et internationalt snit.

I Göteborg, som er hovedsædet for ledelsen af Volvo, fi ndes der et oplevelses-
center, kaldet »Volvo Cars Brand Experience Center«. Her kan man få en guidet 
tur på fabrikken, »The Blue Train Factory Tour«. Desuden kan man se »The 
En vironment Exhibition« og »The Safety Exhibition«. Volvo gør således meget ud 
af at koble sit brand til miljø og sikkerhed.

Nogle fi rmaer og nogle produkter, som Volvo, står indprentet i vores bevidsthed. De 
pågældende virksomheder har været dygtige til at skille sig ud fra mængden og skabe 
sig en position hos deres målgruppe. Branding og positionering er meget centrale 
begreber inden for markedsføring. Det er således af stor betydning, at en virksomhed 
skaber sig en position i forbrugerens bevidsthed.

I forlængelse af SMP-modellen, fi g. 12.1 side 339, vil vi i dette kapitel se nærmere 
på differentiering og positionering, som er centrale begreber i virksomhedernes mar-
kedsføring, jf. fi g. 13.1 nedenfor.

Differentiering (1)

Forudsætninger for differentiering (1.1)
Metoder til differentiering (1.2)

Positioneringsprocessen (2)

Kunderelevante faktorer (2.1)
Analyse af konkurrenter (2.2)
Fordele ved eget produkt (2.3)
Positioneringskort (2.4)
Positioneringsplatform (2.5)
Kommunikation af positionen (2.6)

Differentiering og positionering

Fig. 13.1 Strukturen i kapitel 13.

Fortsættes side 376
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364 · KAPITEL 13

1. Differentiering

Vi har tidligere i bogen benyttet begrebet differentiering i forbindelse med Porters 
generiske strategier (jf. fi g. 5.13, side 110), konkurrenceformer (fi g. 9.4, side 206) og de 
4 forskellige målgruppestrategier (fi g. 12.12, side 360). Differentiering er således et 
særdeles vigtigt emne inden for markedsføring og en forudsætning for, at en virk-
somhed kan positionere sig.

Det gælder om at skille sig ud fra mængden. På denne måde kan man opnå en 
loyalitet hos kunderne eller i hvert fald et større kendskab.

Differentiering indebærer, at virksomheden formår at indarbejde 
en forskel, der gør, at virksomhedens produkt adskiller sig fra andre produkter på et 
marked.

1.1 Forudsætninger for differentiering

En virksomhed bør kunne nævne én eller fl ere faktorer, som differentierer dens 
produkt i forhold til konkurrenternes produkter på markedet. Et sådant forhold skal 
vel og mærke opfylde følgende betingelser, jf. fi g. 13.2.

Forudsætninger for differentiering

Forudsætninger

for

differentiering

Relevant
for kunden

Økonomisk
overkommelig

Realiserbar

Svær at
efterligne

Fig. 13.2 Forudsætninger for differentiering.

Relevant for kunden Jordan tandbørster har udviklet et produkt til tandpleje, 
Jordan Miracle, som består af et speciallavet skaft med udskiftelige hoveder med 
tandtråd. Denne egenskab må siges at være relevant for kunden i forhold til at stå og 
bakse med noget tandtråd uden en holder.

DE F I N I T I ON
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DIFFERENTIERING OG POSITIONERING · 365

Realiserbar Ideen har også været realiserbar, idet Jordans desig-
nere har udviklet produktet, som man har fået fremstillet efter en 
prototype og siden lanceret på markedet.

Svær at efterligne For at en differentiering skal have en blivende 
værdi for virksomheden, skal den være svær at efterligne for konkur-
renterne. Hvis konkurrenterne kan tilbyde det samme, er der jo ikke 
meget ved at benytte det pågældende argument i markedsføringen. 
Den, der er først med en nyhed, får en »First Mover Advantage«, og 
det vil være lidt sværere for en konkurrent at udvikle et attraktivt 
alternativ. I tilfældet med tandtråden har Jordan søgt mønsterbeskyt-
telse og kan derfor sikre sig, at der ikke kommer direkte efterligninger på markedet. 
Der fi ndes andre måder at lave tandtråd på, men ikke med et langt skaft.

Økonomisk overkommelig Endelig skal løsningen være økonomisk attraktiv for 
Jordan. Faktisk er det ikke den helt store investering for Jordan at producere Miracle. 
Til gengæld er det særdeles attraktivt at sælge »refi lls«, dvs. pakker med 20 nye hove-
der med tandtråd, hvilket giver et mersalg. Se også www.jordan.no. 

Det er vigtigt, at disse betingelser er opfyldt, når vi efterfølgende ser på metoder 
til at differentiere sig på et marked.

1.2 Metoder til differentiering

Der fi ndes en række forskellige områder, hvor virksomheden kan differentiere sig selv 
eller sit produkt i forhold til andre udbydere på markedet, jf. fi g. 13.3.

Metoder til differentiering

Område Egenskaber Eksempler Uddybning

Produkt Holdbarhed
Design
Tilbehør
Funktion

Bosch boremaskiner
Stelton
Nike+ iPod Sport Kit
IPhone 4 med videosamtale

Nike har differentieret sig fra andre 
løbesko ved at levere en løsning 
med en iPod indbygget.

Service Hurtig levering
Installering
Uddannelse

DHL ekspresforsendelse
L’EASY
SuperOffi ce CRM

L’EASY har differentieret sig ved 
»Peter fra L’EASY«, der hjælper med 
installering og service hos kunden.

Perso-
nale

Rådgivning
Betjening
Medarbejdertrivsel

Grejbiksen
Hilton Copenhagen Airport
Middelfart Sparekasse

Middelfart Sparekasse er fl ere 
gange blevet kåret som Danmarks 
bedste arbejdsplads.

Distri-
bution

Postordre
Internettet
Salgschauffører

Den Gamle Skole legetøj
BON’A PARTE modetøj
Hjem-Is

Hjem Is har stor succes med at 
bringe isen ud til kunden frem for at 
sælge i detailhandelen.

Image Miljøvenlighed
Prestige
Elegance

Body Shop
Rolls Royce
Gucci

Gucci har bygget et image op 
omkring virksomhedens produkter 
baseret på elegance.

Fig. 13.3 Eksempler på områder, hvor virksomheden kan differentiere sig.
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Positioneringskort

Traditionelt design Standard

Hammerthor Iveco

Herreundertøj

Smart design 

Calvin Klein

Ungt Klassisk Chauffør-

orienteret

Vognmands-

 orienteret 

Bjørn Borg
JBS

D&G

BHI

Sand

Hugo Boss

Sloggi

RenaultDAF 

Volvo
Scania

Mercedes
MAN

Lastbiler

Kundetilpasset

Pengeinstitutter

Store, landsdækkende

Jyske Bank
Danske Bank

Nordea

Max Bank
Ringkøbing Landbobank

Fjordbank Mors

Mindre, lokale Handelsmærke

Sodavand

Mærkevare

Moderne

indretning

Traditionel

indretning

Coca-Cola
Pepsi-Cola
Jolly Cola

Cola-

drik

Citrus-lime

drik

Spar Cola First (Coop)

7up
Sprite

Faxe Kondi
Carlsberg Sport

a) b)

c) d)

Fig. 13.4 Eksempler på forskellige positioneringskort. 

Som det fremgår af fi g. 13.4 ovenfor, kan man benytte positioneringskort både for 
fysiske produkter og serviceydelser. Ligeledes anvendes de både på B2C- og B2B-
markedet.

Eksempelvis kan man på markedet for herreundertøj (eksempel C i fi g. 13.4 ovenfor) 
anvende:
• Smart eller traditionelt design
• Ungt eller klassisk produktprogram

Ved at udarbejde et positioneringskort ud fra disse to skalaer opnås et godt overblik 
over de forskellige undertøjsmærkers placeringer. Desuden får man et grundlag 
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Spidergram for 2 konkurrerende brands

Produkt A
Produkt B

Customization

PrisBrugervenlighed

Målgruppe

Miljø

Funktionalitet 

10

8

6

4

2

0

Fig. 13.5 Spidergram Positioning Map for 2 konkurrerende brands.

Kilde: Adapteret fra Jobber, Principles and Practice of Marketing, 6th Edition, McGrawHill, 2010.

Fig. 13.5 illustrerer positioneringen af to forskellige brands inden for møbelpleje. Det 
bemærkes, at produkt A er væsentligt bedre på funktionalitet og lidt bedre på »custo-
mization« og miljø, mens produkt B er lidt bedre på målgruppe, dvs. rammer bredere.

Der kan udarbejdes spidergrams for en række forskellige virksomheder og pro-
dukter, f.eks. for 2 hoteller fordelt på beliggenhed, pris, faciliteter og gastronomisk 
niveau etc.

Spidergrams er således et særdeles operationelt værktøj i forbindelse med at fi nde 
virksomhedens positioneringsplatform.

2.5 Fastlæggelse af positioneringsplatform 

Vi er nu nået til den 5. fase i positioneringsprocessen, fi g. 13.1, side 363, hvor virksom-
heden vælger sin positionering. Dette svarer desuden til fase 9 i fi g. 12.1, side 339: 
»Fastlæggelse af positioneringsplatform«.

Virksomhedens positioneringsplatform er grundlaget for virk-
somhedens markedsføringsindsats over for den valgte målgruppe.

DE F I N I T I ON
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