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Reactive Public Relations

Marknadsforing
som ger relationer for livet?

Ola.Feurst@bat.se
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Marknadschefens verktyg

« Strategiska grupper, positioneringsschema

« Generella affarsprinciper: Timing, Styrkor (UFS),
Relationer

= Produkt, produktion, férséljning, marknad — och samhélle!
« Gronroos: traditionell massmf, intern mf, relationsmf

= Normann: Servicekoncept (k&rna/periferi). Leveranssystem
= P/Mmatrisen (strategiskt och taktiskt)

Klassiska
konkurrensmedel, 4P:

=Plats (tillganglighet)
<Produkt

=Paverkan

*Pris

Var finns méjlighet att na uthallig konkurrensfordel?

Ansoffs P/M-matris for utvecklingsstrategier

Synsatt inom
marknadsforing

<Produktorienterat
=Produktionsorienterat
=Forséljningsorienterat

= Marknadsféringsorienterat

«Samhallsorienterat

Marknadsforarens ]
grundverktyg Sl .

=P/M-matrisen Z_a
=Positioneringsschema f w oIy
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Foretag med tjanste-
marknadsforing

=Tre typer av marknadsforing
= System for tjansteleveranser

Servicekoncept O

specialiserad férméga att leverera
sociala relationer

overforing av knowhow Kringservice Karn-
service

management och organisation O
Serviceleveranssystem O

tredelat system

Personalidé

Medarbetare Relationsmarknadsforing

Manniskor/kunder

Rekrytering utbildning == Runden
on stage - off stage

Personalen

Exchanges occur when

an economizing individual A, has a
certain quantity of a good at his
disposal which has a smaller value to
him than a given quantity of another
good in the possession of another
economizing individual B, who estimates
the values of the same quantities of
goods in the reverse fashion.”

Menger, 1871, p. 179
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Relationsvarde; Metafor
Resurs Kvinna och man
+ som
Process képare och séljare

——

Kvinna och man...

Vem koper?
Vem saljer?

B

Varden

som saljs och kops: ){arder;] <O0s:
«Fysisk skonhet, attraktivitet So0m SaljS ocn Kops:

=Intelligens _
<Pengar Mannen Kvinnan

= Séllskap, underhallning =Siljer: $$ = Siljer: Skonhet

= Statusyrke «Koper: Skonhet eKdper:
= Statusuthildning p per: $$

=Personlighet =Koper: Karlek  =Koper: Karlek

«Karlek
«Ras, Nationalitet, Alder
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Séljare &r kopare
KOpare ar séljare

Asa,
vill du
gifta
dig med

mig?

P n )

Sigan

Kvinna och man...

Hur inleder man en
relation?

Relationens karaktar

Balanserad

Fientlig Vanlig

Ensidig
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Relationens karaktar :
Kvinna och man...

Emotionell

Hur eller ndr avslutas en
relation?

Ytlig Djup

Funktionell

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

Minns transaktioner och preferenser

Haller reda pa information - at kunden

Alla erbjudanden bygger pa tidigare dialog

10. Tillgang till dialogen for alla med kundkontakt
11. Vill lara av, och anpassa till individen

12. Kan anpassa produktionsprocessen

= Forenkla och forbattra — at kunden!

121 system - Idealsituationen = P
1. Kundens fortroende ar framsta tillgangen Larande Re|at|0n.
2. Syftar till Kundens Bésta o Lyssna och l&r steg for steg
3. Existerande eller aktiva kunder prioriteras < Friga forsiktiat — | Kiit
4. Varje kund &r ett individuellt subjekt raga TOrsiktigt — Inga enkater
5. Identifierar varje kunds preferenser och vérde = Minns &t kunden — inte "bra att veta”
1.
8.
9.
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”Niomarknadsmodellen” o
< |nterna marknader Brattom kU |tU ren
= Referensmarknader
Alice trodde att man skulle komma nagon

annanstans om man sprang fort och lange.

”S3 langsamma ni maste vara!” sa drottningen.
“Har méste man springa sa fort man kan for att

hélla sig kvar pd samma plats.”...

<Qpinionsmarknader
=Kompetensmarknader
= | everantdrsmarknader
< Distributérsmarknader
< Kundmarknader
= Konkurrenter/allierade
=Samarbetspartners

R&tt Psyche:

- Ingen oro, ingen angest

R&tt Chronos:

- Rétt ordning. Forst det ena, sen det andra. Tex

ett tekniskt projekt eller ett researrangemang
- Nédrvaro

- Ratt tidpunkt for samtidigt méte, live eller

telefonkonferens
- Medvetenhet

- Ratt fordelat, tex rattvist natt eller dagpass,
lika lang arbetstid osv. Timtaxa hos advokaten

Ratt Kairos;

- Timing. Overensstammelse med vérderingar,
strategiskt fonster, tur

- Flow. Lustfylld, tidlés koncentration.
Allting stdmmer

- Del i sammanhang, medvetenhet, nérvaro i
skeendet. Ratt saker
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