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Value Proposition
I vores arbejde med danske virksomheder i Silicon Valley er vi blevet opmærksom på, at der er en meget synlig forskel på hvordan danske i forhold til Silicon Valley virksomheder præsenterer deres produkt. De danske virksomheder lægger meget vægt på hvilke benefits og features produktet har, hvor den vigtigste del af en Silicon Valley virksomheds produktpræsentation er, hvilket værdi produktet tilfører brugeren. 
I dette dokument vil vi forsøge at forklare hvad en value proposition er, hvordan man bygger den og give nogle eksempler på forskellene mellem and ”traditionel dansk” produktpræsentation og en Silicon Valley value proposition. 
Hvad er en value proposition? 
En value proposition er en kort redegørelse, der opsummerer hvorfor en potentiel kunde skal købe dit produkt eller gøre brug af din service. En stærk value proposition leverer håndgribelige resultater såsom:

· Højere omsætning

· Reducerede omkostninger

· Forøget effektivitet

· Større markedsandel
· Hurtigere ”time to market”
En value proposition er også med til at simplificere din produktpræsentation og i realiteten er købsbeslutningstagerne oftest ikke teknikere, der er meget mere interesseret i den endelige værdi end hvilken teknologi ligger bag.

Jo mere præcis din value proposition er jo bedre. Det er ofte den, der kan hjælpe til at få et vigtigt møde i stand, da en svag value proposition, der ikke taler til beslutningstagerne gør det næsten umuligt at komme igennem og bare få et møde i stand med en potentiel kunde. 
Før du laver din value proposition er du nødt til at identificere hvilken smerte din potentielle kunde har. Det er på den baggrund du kan bygge din value proposition. 
Hvordan bygger du din value proposition?

Når du bygger din value proposition skal du tage udgang i kunden, dvs. du skal ikke starte sætningen med ”vi laver...”, ”vi arbejder med...”, i så fald taler du om hvad du sælger og ikke hvilken værdi du skaber. Hvis du derimod starter med ”vi hjælper...” tager du udgangspunkt i kunden.
Det er svært at udvikle en value proposition alene, da man ofte meget fokuseret på produktets benefits og features, især hvis man spiller en central rolle i udviklingen af produktet. Det er derfor en god ide at samle en gruppe af medarbejdere og igennem en brainstorming session komme frem til en value proposition, der passer på lige netop dit produkt og samtidig rammer der hvor smerten er størst hos de potentielle kunder. Den allerbedste resource til at bygge en value proposition er eksisterende kunder, de ved, som regel, lige præcis hvorfor de har investeret i dit produkt. 

Keep it simple....
Et eksempel på hvor simpelt et produkt kan forklares med meget større værdi for kunden end en lang teknisk forklaring kommer fra en konsulents møde med en udbyder af DNS software.

Mødet drejede sig om virksomhedens hjemmeside og salgmateriale. Materialet var ekstremt omfattende og hvis man ikke havde en ingeniørgrad ville det være næsten umuligt at finde ud af hvad det egentlig var for et produkt virksomheden tilbød. Produktet kunne øjensynligt mange smarte ting, men en gennemsnitlig hjmmeside-ejer ville aldrig forstå hvorfor de skulle investere i dette software. Konsulenten der besøgte virksomheden brugte lang tid på at forstå hvilken værdi virksomheden egentlig tilførte det moderate antal kunder de alligevel havde tiltrukket. 
Til sidst ringede konsulenten en tilfældig kunde op og spurgte hvilken værdi produktet tilførte hende. Kundens svar var, at produktet gjorde at hendes webshop altid var åben og hun derfor aldrig mistede omsætning på grund af at kunder kommer til en ”page not found” når de går ind på hendes side. 
Denne samtale resulterede i at virksomheden ændrede forsiden på deres hjemmeside fra en meget teksnisk beskrivelse til en åben dør med teksten ”always open”.
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