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Do Your Products Meet
Your Customers Values?

Brian Moyer |  Email

any times when we introduce our products to the marketplace we
don’t always think about how our potential customers will view the

product. We may know how special our new product is but how do we get
that information to our customers?

An example might be trying to sell freezer beef in the local “PennyPincher”
paper. Most of that readership are looking for inexpensive purchases and
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might not respond well to the purchase price of a quarter or half of a beef.
On the other side, if your goal is to be the lowest priced sweet corn
producer, an upscale farmers market might not be your best outlet. Those
customers might view your product as lower quality simply because you are
offering a lower price than your competitors. In both cases, neither is a good
product, place match.

The Hartman Group, who specialize in researching and understanding how
consumer attitudes and behaviors lead to purchases, have a presentation
entitled “From Farm to Fork and Beyond; A Consumer Perspective.”

Here they asked
consumers about their
involvement in
“sustainability.” The “core”
are those who are very
involved (recycle, purchase
local food, conserve
energy). The “periphery”
reflects those who do not
necessarily go out of their
way to follow any kind of
sustainable practices.

Notice the kind of language these groups use to reflect what they value or
what is important to them when making purchases.
Words such as “transparency,” “greater good,” and “authenticity” are the
values of the “core” and “inner midcore” groups. It’s very similar to the
language of the local food movement so if you believe your product would be
beneficial to this group, then think about where they might make their
purchases or get their information and center your marketing efforts and
materials on their values and shopping habits.
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“Price,”

“convenience,” and “comparability” are words that are used here by the
“periphery” group and most closely resemble what we might see in box
stores and grocery store. If your product’s benefits meet those customer
needs then you will need to capture this group where they get their
information and where they shop.

Now, think about where you think your product falls in here and does your
promotional materials and language reflect that of the group of consumers
you are trying to reach.

Let’s say you raise grass fed beef. Maybe our customer base will lie within
the “core” and “inner midlevel” group of consumers who are interested in a
sustainable lifestyle and would most likely purchase your beef products. We
need to show how authentic our products are and that our values of farming
reflect their values when making food purchases.

This picture demonstrates some of those values that the customer may
envision when purchasing your grass fed beef. The customer wants a high
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quality eating experience from beef raised on beautiful pastures. The one
thing you will notice that is missing from this ad is pictures of cows.  We as
farmers are greatly interested in our animals but the customer may not be.

Whether we share the same values as our customer isn’t as important as
making sure our products do.

 

Brian F. Moyer is the program assistant with Penn State Extension. He is
also a past board member of PASA (Pennsylvania Association for
Sustainable Agriculture) and a past board member of APPPA (American
Pastured Poultry Producers Association) as well as former Director for
Rural Vermont, a farm advocacy organization. Moyer was the founder and
manager of the Skippack Farmers Market located in Montgomery County.
He and his wife Holley own and run Green Haven Farm and raise grassfed
livestock on their 27 acre farm just outside of Fleetwood, PA. Since 1998,
they’ve sold chicken, eggs, lamb, pork, and goat to restaurants, CSA’s,
farmer’s markets, and at their farm.
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