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Growth & Marketing Strategy handlar om hur man utvecklar en
marknadsstrategi for en specifik produkt-/tjanstekategori.
N&r man beddmer féretagets formaga att tillfredsstélla sina
kunder i en produkt-/tjanstekategori, skjuter man hela tiden
mot rérliga mal till f8ljd av konkurrens, 6kad efterfragan och
den pagaende digitala transformationen.

Att vara framgangsrik idag innebéar inte att man lyckas vara det
i framtiden. Genom IHM Growth & Marketing Strategy far du léra
dig fatta beslut om strategier for hur féretaget kan méta kundernas
forandrade forvantningar pa varumarket och erbjudandet dver tid.

SA HAR UTVECKLAR VI DIN FORMAGA

Utbildningen bygger pa en larandemodell dar vi utgar fran de
strategiska beslutssituationer du moter i rollen som t ex marknads-
chef, produktégare, produktchef, retail-chef, kategoriansvarig
eller affarsomradesansvarig. Du far i praktikfall med tillhérande

i workshops och i projektuppgifter utveckla din férméaga att
hantera dessa situationer utifran ett affarsméssigt och marknads-
strategiskt perspektiv.

Utbildningen IHM Growth & Marketing Strategy har tva teman:
varumarket och erbjudandet. Innehallet bygger forskning och
aktuell praxis. Tyngdpunkten ligger pa att lara dig en arbetsmetod
for hur du identifierar och utvarderar dina handlingsalternativ
och hur du underbygger ett beslutsunderlag som évertygar
andra beslutsfattare och partners om att den marknadsstrategi
du rekommenderar &r afféarsmaéssigt hallbar. Pa IHM far du inte
bara nya kunskaper. Vi ger dig verklig férmaga att méta dina
strategiska affarsutmaningar.



UTBILDNINGENS INNEHALL

Affarsstrategins koppling till marknadsstrategin

Besluten om vilka kunder och produktkategorier foretaget ska
rikta sig mot och verka inom involverar ofta hela féretagsledningen.
Hur denna inriktning sedan ska utvecklas till ett trovérdigt 16fte
om behovstillfredsstéllelse, d v s ett varumarke, &r vanligtvis
marknadsforarens ansvar. For att lyckas behéver du forsta
faktorerna och sambanden som férklarar hur varumérken
konkurrerar med varandra i en produktkategori. Vad skiljer de
stora varumérkena fran de sma? Du behéver ocksa forsta hur
digitaliseringen skapar nya arenor for kép, kommunikation och
dialog, dar varumérket behdéver sta for ett tillitsfullt och ansvars-
fullt agerande samt inte minst en tillforlitlig servicekvalitet.

Varumarkesutveckling

Du far lara dig att genomlysa varumarket och identifiera vilka
handlingsalternativ du har fér varumarkets inriktning och utveckling.
Perspektivet ar bade varumarket som kommunikativ barare av
féretagets erbjudande i en produktkategori och som kommu-
nikativ barare av varderingarna i hela foretagets affarsmodell
gentemot personalen samt 6vriga intressenter.

— Ska varumarket uppfylla en av eller bada dessa
funktioner?

— Analys av varumérkets nuvarande position.

A, Hur kan varumarket starkas och utvecklas, dels
gentemot kunderna i en specifik produktkategori,
dels mot alla intressenter?

Immaterialrétter

Du far ocksa en orientering om lagstiftningen kring konkurrens,
varumarket och andra immaterialratter - som t ex patent och
upphovsratten - till det som féretaget producerar och skapar.

Varumérkesutvidgning

Vi studerar ocksa mojligheter och begransningar kring méjliga
produktkategorier som det nuvarande varuméarket kan omfatta,
s. k varumarkesutvidgning.

Erbjudandets inriktning och konkurrensférmaga
Erbjudandet, sdsom vi definierar det hér, ar ett nagot vidare
begrepp for att inkludera matchningen mellan erbjudande,
kundbehov och varumérke. | ménga foretag ar produktagarna/
produktcheferna ansvariga for att styra och f6lja upp matchningen
mellan dessa tre omraden. Du kommer att fa stifta bekantskap
med metoder for att analysera, utveckla och fatta beslut om
strategier for erbjudandet i en produktkategori.



Idé- och konceptutveckling

| arbetet med att utveckla erbjudandet &r det viktigt att finna
bade likvardiga och distinkta komponenter i férhallande till
konkurrenterna. | det arbetet &r det bra att anvdnda sig av en
systematisk idéutvecklingsmetod. Nar du behéver ta stéllning till
ett antal forslag till nya erbjudanden kommer du att fa lara dig
hur dessa kan utvarderas for att minska risken for misslyckanden.

Métning av kundtillfredsstillelse

Du l&r dig att méata hur vél det befintliga erbjudandet infriar
kundernas férvantningar pa varumarket. Utifran erbjudandets
nuvarande grad av kundtillfredsstéllelse identifierar vi vilka
komponenter som dr mest angeldgna att avveckla eller utveckla.

Att ga fran en produkt- till en servicelogik

Ett konkurrenskraftigt erbjudande bestar inte bara av sjélva varan
eller tjansten. Utan ett serviceinnehall som matchar kundens
kdp- och anvéndarupplevelse faller erbjudandet platt till marken.
Dessvarre ar det ofta skillnad mellan vad kunderna faktiskt gor

i service- och leveransprocessen och vad féretagen tror att
kunderna gor. Servicemétets kvalitet i bade digitala och fysiska
kanaler samt kundernas anvandarerfarenhet far en allt storre for
betydelse f6r om kundrelationen ska bli bestdende eller inte.

Sortimentsutveckling*

Forr att kunna méta variationer i kundbehov och képsituationer
inom produktkategorin, erbjuder de flesta féretag ett helt
sortiment av varor och tjanster En erbjudandestrategi behdver
darfér omfatta beslut om bade sortimentets sammanséttning
och servicetjansternas utformning dver tid.

Samverkan i virdeskapande affarsnatverk

En viktig faktor, som paverkar den framtida konkurrens-
situationen, &r vilka led i frsorjnings- och distributionskedjan
som kommer att ha storst betydelse for kundvardet och
[6nsamheten. Den digitala transformationen paskyndar
omvandlingen av férsérjnings- och distributionskedjan. Har
ditt féretag rétt roll i kedjan? Med god insikt om kedjan kan du
gora rimliga antaganden kring hur kraven pa erbjudandets
olika komponenter kan ténkas férandras dver tid.

Affarsmassig hallbarhet
Slutligen belyser vi metodiken for att arbeta fram ett besluts-
underlag och finansiella aspekter pa féretagets marknadsstrategi.
Sérskilt bedémer vi den affarsmassiga hallbarheten i de olika
satsningar som Overvags inom ramen for en produktkategori.
Du far provtrycka din férméga att utforma en marknadsstrategi
i en specifik produktkategori. Utbildningen avslutas med ett
projektarbete som genomférs i grupp. | arbetet tillampar du
hela utbildningens innehall utifran en strategisk beslutssituation
i ett foretag i servicenaringen.



RESULTAT EFTER PROGRAMMET
IHM Growth & Marketing Strategy utvecklar din férmaga att:

— Utifrén ett givet affarsval finna och utveckla de resurser
och férmagor som ar nédvandiga for att forverkliga

ett féretags erbjudande och varumarkesstrategier.

— Ta fram underlag till och fatta beslut om fragor

som berér utveckling och férandring av féretagets

varumarkes- och erbjudandestrategi.

— Affarsméassigt argumentera for dina beslutsrekommen-
dationer med hjalp av bade marknadsmassiga, juridiska,

organisatoriska och ekonomiska argument.

— Kénna till immateriella och konkurrensrattsliga aspekter

pa varumarkes- och erbjudandestrategierna.

Vi reserverar oss fér férandringar i utbildningsinnehallet.




“LAR DIG HUR DU UTFORMAR
STRATEGIER FOR ERBJUDANDE
OCH VARUMARKE FOR ATT
LIGGA | FRAMKANT.”

ANMALAN
Anmal dig pa ihm.se/utbildningar
For priser samt betalningsvillkor se ihm.se

VILL DU VETA MER?
Kom och fa ett smakprov och kann pa atmosfaren pa nagot

av vara seminarier eller informationsméten.
Du kan ocksa boka radgivning for att diskutera dina eller
dina medarbetares behov och de mojligheter en utbildning

pa IHM kan ge.

Ring 0200-24 00 24 eller boka radgivning pa ihm.se
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