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AP 2 SADAN FORSTAR DU KUNDETYPERNE
BEDRE (PRODUKTINNOVATION)

STOTTET AF

Promilleafgiftstonden for landbrug

Arbejd videre med, hvem kundetyperne er, og hvilke gnsker de har som forbrugere, ved at
undersg@ge, hvad der ligger bag definitionen af den enkelte kundetype.

Pa den made kan du inddele markedet i forskellige kundesegmenter, som saetter dig i stand til
bedre at vurdere, hvor stort kundepotentialet for dit produkt er.

Ifelge marketinglitteraturen kan forskellene mellem kundetyperne males pa fire forskellige
variable: de geografiske; demografiske, psykografiske og adfaerdsmaessige variable.

GEOGRAFI

Her skal du forholde dig til, hvilket geografisk omrade du gnsker at satse pa for dit produkt. Du
skal ogsa finde ud af, om du finder dine kunder pa landet eller i storbyerne eller et tredje sted.

DEMOGRAFI

Du kan ogsa pejle dig ind pa din kundegruppe ved hjeelp af forskellige demografiske variable
som alder, kan, familiestarrelse osv. @nsker du f.eks. at fokusere pa at afseette dit produkt
udelukkende til kvinder med en lang uddannelse og en hgj indkomst, eller skal du teenke
bredere.

PSYKOGRAFI

De psykografiske variable er de svaereste at arbejde med og bliver derfor sjaeldent brugt fuldt
ud. De segmenterer forbrugerne i forhold til livsstil, holdninger og personlighed.
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ADFARD

Ved hjeelp af de adfeerdsmaessige kriterier undersgger du forbrugernes kebsadfeerd ved at se
naermere pa, hvornar, hvordan, hvor meget og hvorfor forbrugerne anvender et produkt.

Brug oversigten nedenfor som inspiration til at seette flere ord pa de syv kundetyper.

Download skabelonen her, sa du kan arbejde videre med den

Sadan forstar du dine kundesegmenter pa forbrugermarkedet bedre

Geografiske Geografisk region Hvor stort satser du? Lokalomradet, @stjylland,
variable Danmark, Nordeuropa osv.

Markeds

befolkningsstarrelse

Befolkningsteethed |Storby, forstadsmiljg og/eller landsbymiljg eller

anden vinkel til at beskrive geografiske forhold

Demografiske Alder 0-6, 6-11, 12-19, 20-34, 35-49, 50-64, 64+
variable Familiestgrrelse 1-2, 3-4, 5+

Familielivsstil Ung, single, gift, ingen barn osv.

Kan Mand, kvinde

Husstandsindkomst

Beskaeftigelse

Uddannelsesmaessig | ...

baggrund

Generation Efterkrigstidens baby boomers, generation X fra

fattigfirserne, curling-generationen osv.

Nationalitet

Social klasse 1,2,3,4 ¢eller5
Psykografiske Psykografisk livsstil |Kulturorienteret, sportsorienteret, outdoor-orienteret,
variable familieorienteret osv.

Personlighedstraek

Magtfuld, selskabelig, autoriteer, ambitigs osv.

Adfaerdsmaessige
variable

Foretraekker Kvalitet, god service, veerdi for pengene, hurtighed
oSsV.

Hyppighed

Loyalitet Ingen medium, steerk, absolut
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Ga tilbage til "Kend markedet”
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