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Se 'European Agricultural Fund for Rural Development’ (EAFRD)
Vigtigt med markedsanalyse i arbejdet med veerditilvaekst

En markedsanalyse kan give overblik over kunder og markedsforhold, nar man arbejder med
specialproduktion, og det kan resultere i en stor merindtjening.

Markedsanalysen er en analyse af, hvilke veerdiparametre der har betydning for kunderne, og som
de er villige til at betale mere for. Den giver et overblik over kunderne og markedsforholdene igen-
nem grundig analyse af det marked, som virksomheden og dens produkt er en del af, herunder kun-
desegmentering, analyse og valg af malgruppe samt en positionering i kundernes bevidsthed.

En karakteristik af markedet

Markedsanalysen handler om at forstd, hvordan det pagealdende marked er indrettet og udvikler sig,
bade i forhold til markedets starrelse, om det er i vaekst, og i hvilken retning det beveeger sig ud fra
trends og udviklingstendenser. | markedsanalyser leder man ogsa efter nicher, som kan give virk-
somheden et eksistensgrundlag, ligesom man undersgger konkurrenternes succesfaktor i form af
deres kompetencer og ressourcer.

Virksomheden i fokus

Som en del af markedsanalysen fokuserer man ogsa pa virksomheden og dens styrker og svagheder,
samt virksomhedens konkurrenter for at se, hvor stor konkurrencen er, og om der er indtjeningspo-
tentiale i branchen. Her kortleegger man branchens aktarer og tegner et billede af konkurrenterne og
de produkter, der er pa markedet, for at undersgge virksomhedens forhandlingskraft.

Stiller skarpt pa kunderne

Markedsanalysen leegger ogsa stor veegt pa kunderne. Igennem en markedssegmentering definerer
man den kundegruppe pa markedet, som potentielt kan blive virksomhedens kunder. Her kigger
man pa forbrugeradfaerd og deres involvering i deres indkgb, og man opdeler kunderne i segmenter
pa markedet for at danne sig et billede af den stereotype kunde. Det er ud fra disse segmenter, at
man veelger den eller de malgrupper, man vil rette sin markedsfaring mod.

Kunsten at ramme malgruppen og skabe vaerdi

Valget af malgruppe afhanger af, hvor attraktivt segmentet er i forhold til virksomhedens evne til at
skabe veerdi og indtjening, hvilket ogsa afger valget af markedsferingsstrategi. | den forbindelse
skal virksomheden beslutte sig for, hvilken plads den gnsker at indtage i kundernes bevidsthed, ogsa
kaldet virksomhedens positionering. Det er vigtigt at kunne skeare igennem samfundets veld af in-
formationer og udvikle gode budskaber, som traeenger igennem og rammer den rette malgruppe.

Hvis dette samt de gvrige analyser af markedet lykkes, kan det fore til en gkonomisk gevinst for
landmanden, der satser pa verditilveekst.



http://europa.eu/legislation_summaries/agriculture/general_framework/l60032_en.htm

