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Relationsmarknadsforing
| den fysiska och
elektroniska
varlden
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Kvinna och man...

Saljare ar kopare Hur inlgtliaetriorﬂgn en
KOpare ar saljare '

Vad ett avslut betyder...

Séljare -  Kopare

< Det &r over... < Nu borjar det...

= Vinst = Medel att na vinst
= Forsdljningen slut = Shopping fortsétter
= Nytt fokus = Soker bekréftelse

= Spénningen slapper = Spanningen okar

Kvinna och man...

Hur eller nér avslutas en
relation?
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Drivkraft:
- Latta fotter

Vem har storst makt?

Sa vad gora?

121 system - Idealsituationen 121 system - Idealsituationen

1. Kundens fortroende ar framsta tillgangen 1. Kundens fortroende ar framsta tillgangen
2. Syftar till Kundens Bésta 2. Syftar till Kundens Bésta
3. Existerande eller aktiva kunder prioriteras 3. Existerande eller aktiva kunder prioriteras
4.  Varje kund &r ett individuellt subjekt 4.  Varje kund dr ett individuellt subjekt
5. ldentifierar varje kunds preferenser och vérde 5. ldentifierar varje kunds preferenser och vérde
6. Kan samtala individuellt och relevant 6. Kan samtala individuellt och relevant
7. Minns transaktioner och preferenser 7. Minns transaktioner och preferenser
8.  Haller reda pa information - at kunden 8.  Haller reda pa information - at kunden
9. Alla erbjudanden bygger pa tidigare dialog 9. Alla erbjudanden bygger pa tidigare dialog
10. Tillgang till dialogen for alla med kundkontakt 10. Tillgang till dialogen for alla med kundkontakt
11. Vill lara av, och anpassa till individen 11. Vill lara av, och anpassa till individen
12. Kan anpassa produktionsprocessen 12. Kan anpassa produktionsprocessen
Begreppet One to One
One to One som Attityd:
ik 1. Kundens basta

p 2. Léarande relation
ocess

Attityd
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1. Kundens béasta?

%
L L 1L L 1] L 1L L 1L L 1] ;@ﬂpl‘/_‘_;l_‘_"_‘_ll_‘*
Nels " \-
inte
'Uﬂ n Iz
JrH A ——-— i ia‘?haluhrsra‘,‘zﬂ‘
= e oo N kanker
:L%i - 028 kr till-
%/: - - .i!":’ = K:m
Dbt 5 hi
2. Ldrande relation?
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= Drivkrafter:
U ) )
X - L4tta fotter
O .
R - [T-drommen

The world is toa big for us. Too mach geing on, foe man
crimes, too much violence and exctement. Try as you
will, you will pet behind in the race, in spite of yourself
[t's an incessant strain to keep pace... and still you loose
ground, Science enipties its discoveries on you so fast
that vou stagger beneath thern in hopeless bewilderment
The political world is news seen so rapidly vou're vut of
beeath trying |0 keep pace with who's in and whe's out.
Evervihing is high pressure.

Human nature can't endure much more,

Slide 53

Tiden

« Tva tusen manniskor dog i slaget vid New Orleans
1815, tva veckor efter att fredsavtalet undertecknats
i London.

« Nér Kennedy mordades 1963 visste 68% av
befolkningen inom en halvtimme.

= Och idag...
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Hur kan du forenkla

Brattomkulturen .
Drivkrafter:
..Alice trodde att man skulle komma nagon - Latta fOtter
annanstans om man sprang fort och lange. _ |T d rdmmen
”S3 langsamma ni maste vara!” sa drottningen. . B réttom kU |tU ren
"Har méste man springa sa fort man kan, for att
halla sig kvar pa samma plats.”...
Snabbare.

ditt liv? S
4 |
Enkilare.

Tid och Timing ,
=Chronos P ‘ "
=Psyche : i i e M
-Kairos T
10008 =
= . =

rt Chronog

(c) Ola.Feurst@bat.se



Relationsmarknadsféring och 121 2002-02-20
CRM-nytt/CRM Vision 2002, Stockholm

Processen One to One Ignorerade kunder i
moderna CRM-System?
Identifiera
Samtala Lattsinne, IT-fantasier och tidssvalt driver
Minnas marknadsforare att ga for langt med
relationsmarknadsforingen?
Skréddarsy
Ratt Kairos: Litteratur
- Timing. Overensstammelse med vérderingar, = Feurst: One-to-One Marketing
trategiskt fonster, t . . .

Strategiskt fonster, wr — filosofi och metod. Liber 2000

- Flow. Lustfylld, tidlés koncentration.

Allting stammer =Feurst: Praktisk Marknadsforing.

- Del i sammanhang, medvetenhet, narvaro i IHM Férlag 1993

skeendet. Ratt saker

.
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