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➢Klassisk styret (sekventiel) proces

➢En mere ”springende” tilfældig proces
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Bilkøb i to grundformer
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Styret / sekventiel
▪ Lang proces
▪ Større køb/biler
▪ Ældre
▪ Mænd

1-Købsprocessen

Tilfældig / springende
▪ Kort proces
▪ Mindre køb/biler
▪ Yngre
▪ Kvinder

2-Købsprocessen

Klassisk informationssøgning

Netværk & relation

A B C D

AB

C

D

Processen - Indsigten, generelt to grundformer
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Købskriterier & triggers

Kendskab

Interesse

Overvejer

Handling/Køb

Mærke X
Model y

forventede 
mærke/model

”Trigger feltet”

Above the line – DNA/positionering

Sortiment – Modeller, design, features

Omtale - PR, sociale medier

Kampagne: Budskab og ”trigger”-mix

Indsatsområder

”Triggers” er de taktiske budskaber, tilbud og 
mekanismer i promotion sammensætningen, som 
flytter og/eller lukker et salg – her & nu!

Købsprocessen
Styret eller tilfældig
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Kendskab

Interesse

Overvejer

Handling/Køb

Mærke X
Model y

Det 
forventede 

mærke/model

Købsprocessen
Styret eller 

tilfældig

”Triggerfeltet”

Købskriterier inkluderer (skaber overvejelse)
- Led efter spredning vs koncentration

Triggeres ”lukker” handler
- Søg og forstå spredning vs koncentration

Købskriterier & triggers og deres betydning
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Produktet

Prisen

Service

Andet

• Afstand til kerne = tab af relevans = tab 

af troværdighed (i prækvalificeringen)

• Pas ligeledes på ”bestikkelse” i 

lukningen – om end ekstra godt!

• Pas på (for) mange elementer!

Bytte 
pris

Ekstra 
udstyr

Service 
pakke

Prøvetur

Tilbud

Finansiering

Garantier

Gratis FDM

Hjælp til nyt 
køkken

Bilmærke
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