Matchmaking for varumarken

Tank om foretag kunde valja sin malgrupp lika omsorgsfullt som méanniskor véljer livspartner,
tankte jag nar en god van en dag berattade om ett relationstest han gjort pa en datingsite.
Manga ganger anvander foretag anonyma beskrivningar av malgruppen, t ex “kvinnor i aldern
25-35 ar”. P4 en datingsite skulle den beskrivningen aldrig ricka for att hitta ritt partner.

Ofta visar det sig att varderingar och attityder styr var konsumtion och vilka varumarken vi
véljer, minst lika mycket som vilket kon vi har och nér vi &r fodda. En undersokning i
Tyskland jamférde BMW-agare med Mercedes-agare. Kon, alder och inkomst var ganska lika
i de bagge kundgrupperna, oftast medelalders man med hog inkomst. Tittade man daremot pa
attityder och varderingar sa fanns storre skillnader. BMW-agarna var dynamiska och flexibla
medan de som korde Mercedes kunde beskrivas som konservativa och sakerhetsmedvetna.

Varumarket vinner pa malgrupp med ”ratt” varderingar

Nar man kanner sin malgrupp sa ar steget inte langt till att kunna utveckla produkter som ar
val anpassade efter behoven. Masterfoods har t ex tre varumérken kattmat som vart och ett &r
avpassat for olika varderingar hos kattagarna. Kitekat har en malgrupp som ser katten som ett
husdjur som ska utfordras kort och gott, medan Whiskas kdpare ser katten som en medlem i
familjen med samma rattigheter att valja mat den tycker om som andra familjemedlemmar.
De manniskor som koper det tredje varumérket, Sheba, ser sin katt nastan som &lskare och
satter djuret pa piedestal, tillsammans med den basta kattmat man kan hitta.

Det som dr intressant i fallet Masterfoods ar att man utformar sina varumérken for att passa
kattdgarnas varderingar lika mycket som katternas behov av néring. Berattelsen om
varumarket och det kdnslomassiga engagemang det skapar blir det mervarde som produkten i
sig sjalv aldrig kan astadkomma, men anda maste leva upp till for att bli trovardig.

Specialisten vinner dver generalisten

Genom att som Masterfoods och andra foretag rikta sin marknadskommunikation mot utvalda
segment med specifika behov kan man bli en mer spannande leverantdér med upplevd
specialistkompetens, dvs jag uppfattas alltid som mer relevant och kunnig &n en generalist
som forsoker flirta med alla pa en marknad.

Det &r ju ocksa av den anledningen som datingsiterna lanserar sina relationstester. Ju tydligare
min van kan beskriva sin personlighet, sina varderingar och andra egenskaper, desto storre
chans har han formodligen att traffa en kvinna som han kan trivas tillsammans med.
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