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Uppgift till denna gang

Du som har boken Marknadsforing i en ny tid - |las kapitel tre
— aktivitets och kampanjplanering

-Du som har boken Praktisk marknadsféring - 18s kapitel tva
och tre
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CRM (Customer

Relation Management)
Repetition
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Klassiska skolan ‘

Marknadsmixen = 4P (Pris, Produkt, Plats och Paverkan)

Marknadsmixen representerar saljarens synvinkel av
marknadsforing.

e Utgar ifran tdnkandet att du genom tillrécklig stimuli kan skapa
begar, behov och locka kunden till kop.

e Marknadsmixen utgar ifran att strategin &r PUSH - Du pressar
sitt budskap till kunden.

e Philip Kotler bland annat
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Men.... ‘

Forandringar i omvarlden paverkar den klassiska skolan

e Marknadskommunikationen ar allmindre effektiv. Foretag gor sig
horda pa alla tdnkbara vis, men trots detta sa avtar effekten.

e Globalisering, sakrar alternativ for konsumenten som inte fanns
tidigare.

e Teknologisk utveckling, inte minst Internet och
betalningslosningar av olika slag

e Okat mediebrus, i och med att konsumenten utsétts fér mer och
mer "oljud" i form av meddelanden sa skarmar kunden av sig.

e Okad konkurrens inte minst nar det géller att skapa relationer
e Kundernas kunskap om vad marknadsféringen vill astadkomma
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Relationsmarknadsfori

RM star i motsats till den klassiska (amerikanska) skolan inom
marknadskommunikationen.

e Relationsmarknadsféring handlar om kraften hos relationer som
en grund for marknadskommunikation.

e Fokus ar interaktion, relationer och natverk.
e Anpasshing mot kunden ar nyckelord
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Spara fakta om kunden ‘

e Eftersom allting utgar fran den enskilde kunden, kravs att all
ir”Cormation och kunskap om just denna kund finns tillganglig fér
alla.

e Inga uppgifter far "fastna" hos en viss person.
e Det ar utifran "helheten" som relationen till kunden byggs upp.

e PUL ska respekteras
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Kundhanteringssystem ‘

Klassiska skolan

Fokuserar pa de direkta affarshandelserna med kunden, resultatet av
massmarknadsféring

Det talar om

e hur mycket har kunden handlat

e hur mycket av vad har kunden handlat

e nar i tiden har kunden handlat

o till vilken kostnad, och till vilket pris osv. har kunden handlat
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Kundhanteringssystem ‘

Relationsmarknadsféringens kundhanteringssystem

Innefattar den klassiska skolans parametrar, men maste innefatta
betydligt mer dn detta. Sarskilt viktigt ar att fa fram
information och kunskap om hur framtiden ter siqg.

Vilka planer har kunden

Vilka behov har kunden

Nar i tiden kommer kundens olika handelser ske
Hur ser kundens marknad ut och hur utvecklas den
Hur utvecklas kundens intresse och behov osv
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Marknadsforing/Forsaljning

— salja en produkt/tjanst — affarsdrivande -
behovsbaserat

Kommunikation

- fora dialog/skapa en relation - dialogbaserat -
konsumentmakt

Information/PR

- beratta om ngt/faktabaserat - relationsdrivande -
arligt och transparens

Varumarkesbyggande

- kannedom och attityd - konsumentmakt
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Konkurrenta naIy{L
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Modell for konkurrensanalys

Humoristisk ‘

Aktuell Historisk
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Vardegrund och profil

Ett tydligt varumarke bars upp av en tydlig intern vardegrund
och en tydlig profil

- som alla internt kanner till
- som alla internt accepterar
- som alla internt agerar utifran
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Ett tydligt varumarke har en tydlig profil

Organisationens profil tas fram utifran identitet, image
och malgruppernas behov.
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Identitet

Det ar av storsta vikt att identifiera organisationens
identitet i ett varumarkesarbete.
Identiteten &r sa som organisationen sjalv uppfattar sig.

Vilka styrkor finns i organisationen?
Vilka svagheter har den?

Genom att identifiera dessa tva faktorer kan
organisationen dven paverka dem i dnskad riktning for
att starka varumarket.
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Image

En organisation uppfattas av omvérlden utifran ett stort
antal associationer.

I ett varumarkesarbete ar det av yttersta vikt att ta reda
pa vilken den uppfattningen ér.

Ett sadant resultat visar pa vilka hot och méjligeter som
finns for organisationen att utnyttja till sin fordel.
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Egenskaper

Allt kommunicerar, alltid. Aven icke-kommunikation
kommunicerar.

Som organisation valjer man hur man vill att

organisationen skall uppfattad, dvs vilka varden och
egenskaper organisationen vill formedla.
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Vardegrund

Férhallningssatt till postnord, posten
Vilken vardegrund fanns redan att férhalla sig till
Postmuseums egen vardegrund
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Profil

Process kring hur medarbetarna vill att postmuseum vill
uppfattas.

Onskad profil

Onskad férflyttning
Mycket diskussioner
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Konsekvenser

www.ljk.se 0000 ©®






Dina mal ska vara SMARTA

S - Specifika

M - Matbara

A - Aktueterlla
R - Realistiska
T - Tidssatta

A - Accepterade
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Uppgift till nasta gang

» Las kapitel 11 och kapitel 12 om strategier, marknadsplan
och varumarken

- Skicka en skiss pa ert projekt till
loredana.jelmini@gmail.com senast den 15 augusti for
feedback infor nasta traff
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Reflektion

www.ljk.se 0000 ©®



Tack for ic

www.faceboo
www.twi

.www.ljk.seveooe



