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Michael Zajicek, vd, Kundskapama AB.

Varumarke eller minnesmarke?

De flesta foretag har dalig koll pa det egna
varumarkets status. Kundskaparnas unika
analysmetod ger béade kontroll och under-
lag for att utveckla ett starkt, affarsdrivan-
de varumarke.

Med Competitive Branding har varumérkesbyrdn Kund-
skaparna AB skapat ett effektivt verktyg for varumarkes-
utveckling. Metoden bygger p& noggranna jamférelser
med konkurrenterna och ger ett detaljerat beslutsunderlag
for en framgangsrik marknadsféringsstrategi.

—Nastan alla &r i dag inférstadda med att ett starkt varu-
mérke ar ett foretags storsta tillgang. Men det gors over-
raskande lite for att leva upp till detta, poangterar Michael
Zajicek, vd for Kundskaparna.

Michaels byré gick nyligen ut till féretag i Stockholms-
omradet och undersokte kunskaperna om de egna varu-
markena. Det visade sig att bara 15% har kunskap om sitt
varumarkes kannedom pé marknaden. Endast 9% genom-
for kontinuerligt varumarkesundersokningar.

—En majoritet av marknads- och informationscheferna
Overskattar dessutom det egna varumarkets styrka, till-
lagger Michael.

Konkurrenskraftig image

Det var under aren som vd for skidreseforetaget La Piste
som Michael Zajicek larde sig forsta kraften i ett starkt
varumérke. P& 80-talet gjorde La Piste den klassiska
resan fran uppstickare till marknadsledare. Med en kraftfull
satsning pé sport, lifestyle och alpkunskap lyckades man

bygga en stark position gentemot konkurrerande jattar
som Vingresor och Fritidsresor. Framgéngarna ledde till
att en av konkurrenterna kopte upp La Piste for att kunna
addera foretagets image till sitt eget varumarke. Denna er-
farenhet blev upprinnelsen till Kundskaparna som Michael
var med och startade 1992. Ambitionen var att ge foretag
kreativ hjalp i deras eget varumarkesbyggande.

—-De undersokningsverktyg som fanns pa marknaden
var inte tillrackligt bra. De gav inte tillrackligt med infor-
mation om féretagets egen position, om konkurrenternas
position, om foretagets image och vilken marknadsstra-
tegi man bor satsa pé, berattar Michael.

Ratt budskap till kunden

Competitive Branding, som ar Kundskaparnas egen me-
tod for varumérkesmétning och utveckling, bygger pa
noggrann jamférelse med huvudkonkurrenterna, en s k
benchmarking. En rad olika faktorer mats, sésom varumér-
keskannedom, image, kdnnedom om féretagets produkter
och tjanster, konkurrenskraft och attityden till foretaget.

-Vi tar fram beslutsunderlag for hur man bor utveckla
och forbattra sin verksamhet, sina produkter och tjanster
samt marknadskommunikationen, forklarar Michael och
tillagger:

—Riktigt bra marknadsféring fods ur en langsiktig stra-
tegi. Denna strategi méste i sin tur bygga pa en stabil
plattform. Vér professionella analys hjalper kunderna att
bygga denna plattform, s& att marknadscheferna vet att de
kommunicerar ut ratt budskap till potentiella kunder. De far
ocksa veta vilken effekt deras marknadsinvesteringar far.

Jamforelse med konkurrenten

"Cultural fit”  wm Fretaget

== Konkurrenten

Ledarskap Konkurrens
Kénnedom Image
Marknadsandel Produkter

Slar konkurrenterna

Cramo och Telge Energi ar tva
foretag som pa ett mycket fram-
gangsrikt sitt utvecklat sina varu-
mirken. Bada anviander Competi-
tive Branding i detta arbete.

Cramo ar marknadsledande fullservice-
leverantor for uthyrning av maskiner,
utrustning och flyttbara lokaler till industri,
byggféretag och offentlig sektor.

—Véra konkurrenter sitter inte stilla.
Kontinuerliga forbattringar ar nédvandiga
for var del. Competitive Branding ar ett
val fungerande redskap som vi har ut-
vecklat tillsammans med Kundskaparna.
Det ger oss en samlad och klar bild av
vara styrkor och svagheter och talar om
vad vi behover utveckla och kommunicera
till marknaden. Sedan kan vi ocks& mata
for att se om vi har lyckats, séager Anders
Collman, informationsdirektor pa Cramo.

Troviardig uppstickare

Telge Energi &r en féregéngare pé& den
avreglerade elmarknaden och har fatt
mycket uppmarksamhet genom sin mark-
nadsforing. En Competitive Branding-
analys bland villaagare i hela landet visar
att Telge Energi har det basta anseen-
det hos kunderna jamfort med eljattarna
Fortum, E.ON och Vattenfall.

-Vi har ju tagit pd oss en utmanarroll
och agerat utifran den rollen hela tiden.
For oss handlar det om att gora det val-
digt enkelt for kunden och alltid ha fokus
pa kundnyttan. Tillsammans med Kund-
skaparna har vi kontinuerligt analyserat
och utvecklat vara varumarkesstrategier,
Béde befintliga och potentiella kunder
tycker att vi varit tydliga och trovardiga,
berattar Jan Molin, marknadschef pa
Telge Energi.
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