
Novo Nordisk er dansk og global

I løbet af de seneste år er Novo Nordisk blevet 
den mest værdifulde danske virksomhed med 
en markedsværdi på mere end 300 mia. kr. 
Antallet af ansatte er over 30.000 med ca. 45 % i 
Danmark og 55 % i den øvrige del af verden.

Novo Nordisk har over 50 % markedsandel på 
verdensmarkedet for insulin. Omsætningen for-
deler sig globalt med Europa og Nordamerika 
som de største markeder, men med Asien som det største vækstmarked. Hele 
99,2 % af salget fi nder sted uden for Danmark. Ligeledes har Novo Nordisk pro-
duktion i en række lande i hele verden og datterselskaber i over 80 lande. Så man 
kan med rette betegne Novo Nordisk som en global virksomhed.

Gennem hele virksomhedens historie har der været tale om et udbredt sam-
arbejde med brugerne, dvs. både behandlere og patienter. I Novo Nordisks vision 
står udtrykkeligt: »Vi vil arbejde aktivt for at fremme samarbejdet mellem alle 
parter i behandlingssystemet, for derigennem at nå vores fælles mål.«

Novo Nordisk har klaret sig markant bedre end andre virksomheder gennem de 
senere år ved bl.a. at være dygtige til:
• Strategisk planlægning og styring
• Koordineret markedsføring
• Kundeorientering
• CSR
• Innovation

I dette kapitel vil vi se på vigtige begreber og tendenser inden for international mar-
kedsføring som grundlag for resten af bogen, se fi g. 1.1 nedenfor.
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Fig. 1.1 Strukturen i kapitel 1.
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18 · KAPITEL 1

1. Struktur for en virksomheds markedsføring

Det er vigtigt for en virksomhed at have overblik over de forskellige opgaver, der er 
i forbindelse med planlægning og gennemførelse af markedsføring. Dette er en 
omfattende proces, som kan inddeles i forskellige hovedområder, se fi g. 1.2 nedenfor. 
Figuren udgør samtidig en oversigt over bogens struktur.

Segmentering, målgruppevalg og positionering, 
internationalisering, markedsudvælgelse, 

indtrængningsstrategi 
(Kapitel 12, 13, 14, 15 og 16)

Markedsundersøgelse, prognose og forecast
(Kapitel 10 og 11)

International markedsføringsplanlægning
(Kapitel 24)

Intern 

analyse

Ekstern

analyse

Markeds-

føringsstrategi

Markeds-

føringsplan

Mål og strategier

Markedsinformation

Overblik over virksomhedens markedsføring

Marketing i en global verden
(Kapitel 1)

 Værdikæde/SCM, mission, vision, værdier, 
PLC og porteføljeanalyse

(Kapitel 2 og 3)

Omverden, B2C, B2B, branche- og konkurrentanalyse
(Kapitel 6, 7, 8 og 9)

SWOT-analyse
TOWS-analyse

(Kapitel 4)

Mål
Strategier
(Kapitel 5)

Parametermix

Produkt og branding, service, pris, national 
distribution, kommunikationsprocessen, kommunika-

tionsparametrene, international parameter strategi
(Kapitel 17, 18, 19, 20, 21, 22 og 23)

Fig. 1.2 Oversigt over bogens kapitler. 
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MARKETING I EN GLOBAL VERDEN · 19

Fig. 1.2 på foregående side giver et overblik over den proces, der foregår i forbindelse 
med planlægning af virksomhedens markedsføringsaktiviteter. Samtidig illustreres 
de mange elementer, der indgår i gennemførelse af markedsføringen. 

2. Virksomhedens planlægningsniveauer

Det er nødvendigt at gennemføre en effektiv styring af virksomhedens ressourcer 
og kompetencer i forbindelse med planlægning af markedsføringen. Denne styring 
fi nder grundlæggende sted på 3 styringsniveauer: Strategisk, taktisk og operativt 
niveau.

I nedenstående fi g. 1.3 er sammenhængen mellem de 3 styringsniveauer og virk-
somhedens organisation illustreret.

Sammenhæng mellem styringsniveauer og organisation

Styringsniveau Organisation

Strategisk
niveau

SCM og 
produktion

Markedsføring 
og salg

Bestyrelse

Direktion

ØkonomiTaktisk niveau

Operativt niveau

Fig. 1.3 Sammenhængen mellem de 3 styringsniveauer og virksomhedens organisation.

Strategisk styring På det strategiske styringsniveau beskæftiger man sig med 
beslutninger omkring f.eks. udvikling af nye produkter, internationalisering, valg af 
distributionskanaler og fastlæggelse af prispolitik. Overvejelser om strategiske alli-
ancer og opkøb af andre virksomheder, er ligeledes eksempler på beslutninger på 
det strategiske niveau. 

På det strategiske styringsniveau foregår den overordnede styring 
og ledelse. Styringen retter sig mod fastlæggelse og realisering af langsigtede mål. Plan-
lægningshorisonten er som regel 2-5 år.

DE F I N I T I ON
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Der fi ndes forskellige defi nitioner af begrebet markedsføring. Men sammenfaldende 
kan man sige, at markedsføringsprocessen omfatter en udveksling af et produkt mellem 
minimum to aktører, en sælger og en køber. Disse aktører deltager i en indbyrdes 
transaktion med henblik på at få tilgodeset specifi kke behov og ønsker hos køberen.

Et behov er udtryk for en situation, hvor man føler sig i en tilstand 
af mangel på et givent område, mens et ønske er udtryk for en specifi k behovsdækning.

Man diskuterer ofte, om man kan skabe et behov? Svaret er nej. Behovene er som 
udgangspunkt til stede, men man kan dække et latent behov på en ny måde – en evig 
udfordring inden for markedsføring.

3.2 Produktbegrebet

Hvad er et produkt? Produktbegrebet kræver en uddybning.

Et produkt er en løsning, der tilbydes et marked, og som opfylder 
et behov hos en målgruppe.

Da et produkt defi neres som en »løsning«, er det vigtigt at pointere, at et produkt kan 
antage mange forskellige former, se fi g. 1.4. nedenfor.

Produktvarianter

Fysisk 
produkt

Service-
ydelse

Person

Sted

Event Oplevelse

Organisation Idé

Fig. 1.4 Et produkt kan optræde i mange forskellige former.

I det følgende opfatter vi produkt i en bred forstand, dvs. både fysiske produkter, 
serviceydelser og andre former. At en person også kan være et produkt og et brand 
fremgår med al ønskelig tydelighed af minicase 1.1 på næste side.

DE F I N I T I ON
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3.3 Virksomhedens parametermix

I det følgende ses på faktorer af betydning for virksomhedens markedsføring. 

Nogle forhold er givet udefra, f.eks. lovgivning og udviklingen i verdensøkonomien 
(makroforhold) ligesom forbrugernes købekraft eller konkurrenternes indsats på 
markedet (mikroforhold). Forhold i virksomhedens omverden beskrives nærmere i 
kapitel 6. 

Andre faktorer kan virksomheden selv fastlægge, f.eks.:
• Hvilken type produkter skal man udbyde?
• Hvordan skal man fastsætte prisen?
• Hvilke distributionskanaler skal man benytte?
• Hvordan kan man tiltrække kunder?

Disse faktorer kaldes for virksomhedens handlingsparametre eller marketingmix. 

En handlingsparameter er en faktor, som virksomheden selv kan 
fastsætte, og som er af betydning for virksomhedens afsætning.

For at få overblik over virksomhedens handlingsparametre inddeler man dem i 4 
overordnede parametre, også kaldet de 4 P’er (Product, Price, Place (distribution) og 
Promotion (kommunikation)). Fig. 1.5 nedenfor viser eksempler på delparametre, der 
kan indgå i hver af de 4 P’er. Hver parameter behandles i dybden i kapitlerne 17 – 22.

Virksomhedens parametermix

Produktet

• Selve produktet: funktion, 
kvalitet, design, mærkenavn, 
emballage, størrelse

• Sortiment
• Service
• Garanti

Pris

• Listepris
• Rabat
• Kredit
• Betalingsbetingelser

Promotion

• Reklame
• Sales promotion
• PR
• Personligt salg
• Direct marketing
• On-line marketing

Distribution

• Kanaltype
• Antal kanaler
• Kanalintensitet
• Beliggenhed
• Lager
• Transport

Målgruppe

Fig. 1.5 Marketingmix’et (4 P’er) rettes mod en bestemt målgruppe.
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24 · KAPITEL 1

Som det fremgår af fi g. 1.5 henvender virksomhedens parameter-mix sig til en 
bestemt målgruppe. Det skal bemærkes, at en virksomhed sagtens kan have fl ere 
forskellige målgrupper. Målgruppebegrebet vil blive behandlet nærmere i kapitel 
12.

En målgruppe er de kunder, som virksomheden har valgt at rette 
sit parameter mix mod.

En opdeling i virksomhedens indsats i 4 hovedområder er en god, overskuelig måde 
at få overblik over markedsføringen, men naturligvis også en grov forenkling.

Der har været rejst kritik mod de 4 P’er i kraft af, at der tages udgangspunkt i 
virksomheden i stedet for at tage udgangspunkt i kunderne og deres behov. I den 
forbindelse kan man vælge at vende de 4 P’er om ved at se på markedsføringen fra 
kundernes synspunkt i stedet for virksomhedens, se nedenfor i fi g. 1.6. 

De 4 P’er set fra to synspunkter

4 P’er (virksomheden) 4 C’er (kunden)

Product
Price
Place
Promotion

Customer Solution
Customer Cost
Convenience
Communication

Fig. 1.6 Handlingsparametrene set fra virksomhedens og kundes synspunkt. 

Ideen med at se på handlingsparametrene i fi g. 1.6 ud fra kundens synspunkt er, at 
man skal se markedsføringen ud fra kundens behov, købekraft, købsadfærd og kom-
munikationsvaner. I øvrigt taler man også nogle gange om de 7 P’er, som er omtalt 
under kapitel 18 om service. 

3.4 S-O-R model

Når vi taler om markedsføring, taler vi også om kommunikation. En generel model 
for, hvad der påvirker en forbruger, er den såkaldte S-O-R model. (S = Stimuli, O = 
Organisme, R = Respons).

En S-O-R model skal forstås på den måde, at forbrugeren modta-
ger nogle stimuli (påvirkninger) (S) fra virksomheden, f.eks. i form af et produkt, en pris 
eller en annonce, samt påvirkninger fra den øvrige omverden. Hvis forbrugeren (orga-
nisme) (O) vurderer disse stimuli som interessante, vil forbrugeren bearbejde disse. 
Denne bearbejdning af de modtagne stimuli vil udløse en eller anden form for respons 
(adfærd) (R). Forbrugerens respons kan variere, f.eks. kan der blive tale om at overveje et 
køb, eller måske forkaster forbrugeren virksomhedens tilbud.

Modellen i fi g. 1.7 på næste side er et eksempel på en S-O-R model.

DE F I N I T I ON
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S-O-R modellen

Stimuli

Påvirkninger

• Markedsføringssti-
muli (de 4P’er)

• Omverdenen 
(konkurrenter, 
økonomi, lovgiv-
ning etc.)

Organisme

Forbruger

• Baggrund (alder, 
indkomst, livsstil 
etc.)

• Beslutnings-
proces

Respons

Adfærd

• Køb:
Produktvalg
Mærkevalg

• Ikke køb

Fig. 1.7 Eksempel på en S-O-R model.

Det er vigtigt at være opmærksom på, at en S-O-R model er udtryk for en erkendelse 
af, at forbrugeren er et komplekst individ, der har sin egen individuelle måde at 
opfange, opfatte, fortolke og bearbejde virksomhedens markedsføringsstimuli på. 
S-O-R modellen bygger således på en forudsætning om, at forbrugeren udviser kog-
nitiv adfærd.

Ved kognition forstås en proces, der omfatter iagttagelse, opfat-
telse, læring, tænkning og erkendelse. 

S-O-R modellen er som nævnt en generel model for, hvorledes en forbruger påvirkes 
af virksomhedens markedsføringstiltag og er dermed relevant for fl ere af bogens 
emner, herunder kapitlerne 7 og 8, købsadfærd på B2C- og B2B-markedet og kapitel 
21, kommunikationsprocessen.

4. Virksomhedens orientering mod markedet

I det efterfølgende vil der blive set på forskellige markedsføringskoncepter, som gen-
nem tiden har ændret sig fra at være »internt« baseret til at blive »eksternt« oriente-
ret mod kunderne og markedet.

Veldrevne virksomheder er meget opmærksomme på, hvem man henvender sig 
til og hvordan, jf. eksemplet med Novo Nordisk på side 17. Der fi ndes dog mange 
forskellige måder at henvende sig til markedet på, afhængigt af hvilken målgruppe 
man henvender sig til, og hvilken konkurrencesituation man befi nder sig i. Nedenfor 
vil der blive redegjort for forskellige koncepter for en virksomheds markedsføring, 
også kaldet orientering mod markedet.

DE F I N I T I ON
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4.5 Det holistiske markedsføringskoncept

Nogle virksomheder har videreudviklet markedsføringskonceptet til også at inddrage 
bl.a. samfundsmæssige forhold og en øget vægt på kunderelationer. Desuden er der 
mere fokus på behovet for aktivt at inddrage virksomhedens kommunikation med 
interne (ejere, medarbejdere) og eksterne interessenter (samfundet, leverandører, 
samarbejdspartnere). Derfor har man videreudviklet disse koncepter under en sam-
lebetegnelse: »Det holistiske markedsføringskoncept«, se fi g. 1.8 nedenfor.

Det holistiske markedsføringskoncept indebærer, at virksom-
heden inddrager forhold fra virksomhedens omverden i form af en samfundsmæssig syns-
vinkel, optimering af kontakten til den enkelte kunde, virksomhedens interne markedsfø-
ring og en integration af virksomhedens kommunikationsindsats.

Det holistiske markedsføringskoncept

Samfundsmæssig 

markedsføring

(miljø, etik, samfund, lovgiv-
ning)

Relationsmarkedsføring

(kunder, distributionskanaler, 
leverandører, partnere)

Integreret markedsføring

(produkter, distributions-
kanaler, kommunikation)

Intern markedsføring

(ledelse, marketing,
øvrige afdelinger)

Holistisk 

markedsføring

Fig. 1.8 Det holistiske markedsføringskoncept.

Kilde: Adapteret fra Kotler og Keller, A Framework for Marketing Management, Prentice Hall, 4. udgave 2009.

Det holistiske markedsføringskoncept består som nævnt af 4 hovedområder, som vil 
blive gennemgået nedenfor.

Samfundsmæssig markedsføring Hensyn til miljøet, naturen, etisk korrekt 
behandling af medarbejderne og produktets genbrugsmuligheder er blevet vigtige 
valgkriterier i forbindelse med indkøb af varer.

Ved samfundsmæssig markedsføring forstås, at virksomheden 
tager udgangspunkt i forbrugernes aktuelle ønsker og samtidig sørger for, at det sker 
under hensyntagen til forbrugernes og samfundets langsigtede interesser.

DE F I N I T I ON
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32 · KAPITEL 1

5. Fra lokal til global markedsføring

Tidligere opererede virksomheder typisk i deres nærmarked, men i dag er verden 
global. Mange virksomheder starter i dag som globale virksomheder med aktiviteter 
i en række lande og i nogle tilfælde over hele verden fra dag ét. Dette gælder både 
fysiske virksomheder og ikke mindst virtuelle virksomheder, som handler direkte 
med deres kunder på internettet. 

Virksomheden Shoeshoe producerer kinasko til det danske marked 
og har desuden eksport til Japan og Australien. Iværksætteren Ulla Hentze etablerede 
fabrikken Womenpowerfactory i Kina, hvor der er væsentligt lavere omkostninger. 

Kilde: Berlingske Nyhedsmagasin, nr. 26, 10.-16. september 2010.

Verden består i dag af et antal betydende regioner. Traditionelt har det været de 
oprindelige OECD-lande (Europa, Nordamerika, Japan og Australien/New Zealand), 
som har været de økonomiske lokomotiver, men de senere år har man oplevet en 
langt større økonomisk vækst i de såkaldte BRIK-lande:
• Brasilien
• Rusland
• Indien
• Kina

BRIK-lande

Fig. 1.9 BRIK-landene, Brasilien, Rusland, Indien og Kina.

I N F O
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I Novo Nordisk arbejder man med 
en såkaldt »tredelt bundlinje« 
bestående af økonomisk ansvar-
lighed, social ansvarlighed og 
miljømæssig ansvarlighed, se fi g. 
1.10 overfor.

Novo Nordisk arbejder aktivt 
med forskellige mål, herunder et 
mål om en langsigtet overskuds-
grad på 30 % (resultat i forhold til 
omsætningen), et ekstremt højt 
tal i forhold til andre brancher og 
virksomheder. Der arbejdes des-
uden med nøgletal for medarbej-
dertilfredshed og miljø. Bl.a. har 
Novo Nordisk en formuleret kli-
mastrategi med opstillede mål på 
en række områder.

Kilder: Baseret på Berlingske Nyhedsmagasin, nr. 25, 3.-9. september 2010, Jyllands-Posten 21. oktober 
2010 og www.novonordisk.com, 2011. 

?
1   Redegør for, hvilket behov Novo Nordisk dækker.
2   Diskuter, hvilket koncept Novo Nordisk kan henføres til.
3   Redegør for, hvorledes Novo Nordisk kan opbygge relationer med deres part-

nere.

Den tredobbelte bundlinje

Økonomisk 
ansvarlighed

Social 
ansvarlighed

Miljømæssig 
ansvarlighed

Fig. 1.10 Novo Nordisk har en tredobbelt bund-
linje.
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