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Value propositions 
•  ”Verdiforslag” 

•  Hva er det egentlig du selger? 
•  Hvorfor bør bruker kjøpe av deg? 

•  Hva er det egentlig som får folk til å si JA? 



•  Flint McGlaughlin 
•  MECLABS 
•  MarketingSherpa 
•  MarketingExperiments 

•  http://www.slideshare.net/
marketingexperiments/  

Credit where it’s due 



•  Hvis jeg er din ideelle kunde, hvorfor skulle jeg kjøpe 
produktet ditt? Og hvorfor skulle jeg kjøpe det av deg og 
ikke av konkurrenten din? 

Det beste spørsmålet 



•  Hvis jeg er din ideelle kunde, hvorfor skulle jeg kjøpe 
produktet ditt? Og hvorfor skulle jeg kjøpe det av deg og 
ikke av konkurrenten din? 

Det beste spørsmålet 

Hvem er målgruppen din? 
(Hvem du snakker til styrer hva du velger å si) 



•  Hvis jeg er din ideelle kunde, hvorfor skulle jeg kjøpe 
produktet ditt? Og hvorfor skulle jeg kjøpe det av deg og 
ikke av konkurrenten din? 

Det beste spørsmålet 

Hva er egentlig produktet ditt? 
Klarer du å benevne det på en måte som er riktig for målgruppen? 
Tenk triggerord!! 



•  Hvis jeg er din ideelle kunde, hvorfor skulle jeg kjøpe 
produktet ditt? Og hvorfor skulle jeg kjøpe det av deg og 
ikke av konkurrenten din? 

Det beste spørsmålet 

Har du konkurrenter? 
Hvem er de? 



•  Hvis jeg er din ideelle kunde, hvorfor skulle jeg kjøpe 
produktet ditt? Og hvorfor skulle jeg kjøpe det av deg og 
ikke av konkurrenten din? 

Det beste spørsmålet 

Hva er dine konkurransefortrinn? 
Hvordan er du annerledes og bedre enn konkurrentene? 



Mikro-ja og makro-ja 



•  Makro-ja = hovedkonvertering 

•  Kjøpe produktet ditt 
•  Søke oppptak på skolen din 
•  Fylle ut ditt leadsskjema 
•  Ringe deg 
•  Fylle ut barnehagesøknaden 
•  Gå og vaksinere seg 

Mikro-ja og makro-ja 



•  Ja, jeg vil åpne eposten din 
•  Ja, jeg vil klikke på lenken 
•  Ja, jeg vil se på landingssiden 
•  Ja, jeg vil fylle ut bestillingsskjemaet 
•  Ja, jeg vil betale med kort 
•  Ja, jeg får til å bruke Bank-ID 
•  = Kjøp 

Ett makro-ja krever mange mikro-ja 





Den brutale sannheten 
•  Du må få mange mikro-ja for å få et makro-ja 



Den brutale sannheten 
•  Du må få mange mikro-ja for å få et makro-ja 
•  Men det trengs bare ett eneste nei for å stoppe hele 

prosessen 



Brukeren bestemmer 



•  Han kan si ja eller han kan si nei 
•  Sier han ja, går du videre til neste beslutningspunkt 
•  Sier han nei, har du tapt (ofte for alltid) 

Brukeren bestemmer 



•  Slaget står i mange ledd 
•  Du må vinne hvert av dem for å lykkes 

Ja eller nei? 



•  Du kan vinne hvert slag 
•  Hvis du analyserer prosessen og finner hvert enkelt 

verdiforslag 
•  … og gir bruker en god grunn til å si JA på hvert sted 

Oppsiden 



Ja eller nei? 



•  Grunnen til at bruker skal si ja og ikke nei  
•  Hvert ledd i prosessen trenger et verdiforslag 
•  Ved hvert verdiforslag er det bruker som bestemmer 
•  Hvert verdiforslag avkrever et ja eller et nei 

Verdiforslaget 



•  Hvorfor skal se jeg legge merke til denne mailen? 
•  Hvorfor skal jeg gidde å åpne den? 
•  Hvorfor skal jeg klikke på denne lenken? 
•  Hvorfor skal jeg være interessert i denne landingssiden? 
•  Hvorfor skal jeg bestille dette produktet? 
•  Hvorfor skal jeg fylle ut dette skjemaet? 
•  Hvorfor skal jeg klikke på denne knappen? 

De mange små verdiforslagene 



•  Alle elementer i prosessen må ha sitt eget verdiforslag 

•  Dessuten: 
•  Alle enkeltprodukter må ha sitt eget verdiforslag 
•  Bedriften som helhet må ha sitt verdiforslag 

De mange små verdiforslagene 



•  Bruker tar stilling til det enkelte verdiforslaget i den 
sammenhengen der det står 

Ja eller nei? 

























Brukers vurdering er kost/nytte 
•  Hva koster det meg å gjøre dette? 
•  Hva får jeg igjen for å gjøre dette? 



•  Bry 
•  Irritasjon 
•  ”Skru på hodet” 

•  Tid 
•  Penger 
•  Oppmerksomhet 

Kostnad 



•  Dette er noe jeg ønsker meg 
•  Dette er noe jeg trenger 
•  Dette er noe jeg har lyst til 
•  Dette vil jeg gjøre! 

Nytteverdi 





•  Vi snakker om brukers OPPLEVDE kostnad, målt opp 
mot brukers OPPLEVDE verdi 

NB! Vurderingen er subjektiv 



•  Reduser brukers opplevde kostnad 
•  Øk brukers opplevde verdi 

Jobb med fordelingen 















Skap et bedre verdiforslag 
•  Ved å redusere kostnaden 
•  Og/eller ved å øke verdien 



Dine verdiforslag 
•  Hvordan kan du gjøre hvert enkelt element i dine 

transaksjoner til bedre verdiforslag for brukerne dine? 



•  Hvis jeg er din ideelle kunde, hvorfor skulle jeg kjøpe 
produktet ditt? Og hvorfor skulle jeg kjøpe det av deg og 
ikke av konkurrenten din? 

Det beste spørsmålet 
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Lykke til, og takk for meg! 


