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Ingen deler av denne publikasjonen kan
reproduseres, lagres i et gjenfinningssystem eller overføres i noen
form eller på noen måte, elektronisk, mekanisk, fotokopiering,
opptak, skanning eller på annen måte, med mindre det er tillatt i
henhold til lovgivningen i EU og USA.
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"Du
selger ikke det du sier du selger. Du selger det kjøperen tror han
får fra produktet ditt.



  
John Jantsch



  


Hva er merkevareledelse, og hvordan fungerer det? Hvordan
utvikles ferdigheter på dette området? Hvilke strategier kan jeg
følge for å skape, forvalte og vinne et personlig merke eller et
bedriftsmerke?




Spørsmål som disse er grunnlaget for kunnskapen og de praktiske
forslagene vi vil vise deg i denne håndboken. Merkevareledelse er
et fagfelt i sterk og kontinuerlig utvikling, som er i stand til å
vekke bedrifters og enkeltpersoners interesse takket være
muligheten for å fungere som en brekkstang for virksomhetens
vekst.



Målet med denne aktiviteten er faktisk å skape en ekstraordinær
synergi mellom produktet og sluttkunden, og øke den opplevde
verdien av produktene eller tjenestene som tilbys. En riktig
merkevareaktivitet kan derfor også føre til et ekstraordinært
forhold til kundene, slik at sistnevnte blir merkevarens
hovedsponsor på lang sikt.



For å lykkes i en slik virksomhet er det åpenbart ikke mulig å
improvisere improviserte synlighetstiltak. Du må først forstå:




  
	hva en merkevare er og hvordan den fungerer;

  
	hvordan merkevaren kan bidra til å øke verdien av produktet
eller tjenesten som tilbys;

  
	hva er de operasjonelle strategiene for å bygge og utvikle
merkevaren din;

  
	til slutt, hvordan man kan utnytte merkevaren til å forbedre og
utvide forholdet til kundene.





De fire trinnene som er oppført ovenfor, er den nøyaktige
utviklingen av temaene i veiledningen. Tanken er, som i de andre
håndbøkene som er publisert i denne serien, å utvikle leserens
kunnskap på en enkel måte, men uten å behandle temaene fra et
forenklet synspunkt, slik at vi kan få konkrete grunnlag for å
kunne begynne å handle og produsere resultater.



Merkevareledelse er ikke en statisk disiplin, men snarere et
sett med operasjonelle strategier i kontinuerlig utvikling. Nettet
har de siste årene skapt nye muligheter for interaksjon med kundene
og åpnet for en utvikling som inntil nylig virket umulig.



I dag betyr merkevarebygging å bygge en verden som kunden er
glad for å delta i, en ny integrert virkelighet som vet å involvere
interessenter utover den enkle ideen om et produkt eller en
tjeneste, og formidle en bedriftskultur som er i stand til å ha en
reell innvirkning på verden.



Det endelige målet må være å bygge en autentisk og ekte
opplevelse som gjør det mulig for kundene å identifisere seg med
bedriftens ledende verdier både rasjonelt og følelsesmessig, slik
at kundenes og bedriftens mål forfølger et felles mål. 



Som vi vil se på de neste sidene, krever denne prosessen felles
arbeid fra alle partnerne som inngår relasjoner med selskapet. Men
utgangspunktet kan bare være anerkjennelsen av verdien og
potensialet som ligger i en riktig merkevareaktivitet. Nøyaktig hva
vi skal ta for oss på de første sidene i denne håndboken.



Hvis du er nysgjerrig på å starte en oppdagelsesvei og grundig
studie om merkevareledelse, ønsker jeg deg bare god lesning!
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"Kundene, ikke konkurrentene,



  
avgjøre hvem som vinner krigen.



  
Philip Kotler


 



Hvorfor har merkevarebygging blitt så viktig i dag? La oss prøve
å svare med et lite tankeeksperiment. Se på hva som er rundt deg
mens du holder denne boken: kanskje du er på toget på vei til
kontoret, kanskje du er hjemme eller på et annet
underholdningssted, men det er praktisk talt umulig at synsfeltet
ditt ikke viser referanser til mange logoer og merker.
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