NY BOK SOM VILL VACKA INTRESSE OCH GE KUNSKAP

Future Outlook lockade ett 30-tal foretagare och akademiker till Karlstads universitet den 19 januari for att tréffa och lyssna

till nagra av forfattarna till den nya boken “Marknadsorientering - Myter och méjligheter”.

Mingel pé Future Outlook.

Seminariet Future Outlook arrangerades av MTC (Stiftelsen
Marknadstekniskt Centrum) och CTF och baserades pd nya
boken “Marknadsorientering - Myter och méjligheter”. Delta-
garna fick mota forfattarna till tva kapitel ur boken och lyssna till

deras syn pa marknadsorientering och kundrelationer.

Boken ir skriven av 31 internationellt erkinda marknads-
forskare som i boken slar larm om vad de anser vara felaktigheter
isynen pd marknaden. Framgangsrik marknadsorientering kriver

kunskap om hur marknaden forindras och fungerar.

- Syftet med boken ar att stirka niringslivets konkurrensk-
raft pd den globala arenan. Det giller att inte fastna i myter och
vanforestillningar. Boken ska vicka fragor. Se pa marknaden ur

andra perspektiv, uppmanar Eva Nilsson, MTC.

DE NYA AFFARSRELATIONERNA - EN OVERLEVNADSFRAGA

Professor Staffan Brege och Docent Per Olof Brehmer, Indu-
striell Marknadsforing, Linkdpings Universitet, talade om "De
nya affirsrelationerna - en éverlevnadsfraga”. Foretag maste se pd
marknaden och kundens verksamhet med andra 6gon. Foretag

maste arbeta tillsammans med kunden och ta ett stdrre ansvar

for kundens totala behov och erbjuda kunden en helhetslsning.
Ett exempel kan vara att fran att endast silja bussar, dvs erbjuda
en firdig produkst, till att erbjuda leasing av bussar, utbildning av
chaufférer for att fé ldgre driftkostnad, tillhandahélla service m.m.
Genom att knyta kunderna till sig genom erbjudande av helhets-
16sningar kan man konkurrera med foretag fran ligkostnadslinder.
Man miste se till att erbjuda helhetslésningar som utgar fran ate
effektivisera kundens affirs- och produktionsprocesser. Fér detta

krivs en bredare och djupare relation med kunderna.

- At silja helhetslosningar dr inte nédvindigtvis det
lonsammaste men man maéste se till konkurrensen, det kan vara
nddvindigt for act kunna dverleva, siger Staffan Brege. Som

dirmed avfirdade myten om fortrifHligheten med outsourcing

AKTIVERA KUNDEN | TJANSTEUTVECKLINGEN

Edvardsson och
Anders Gustafsson, samt Docent Lars Witell, CTF, visade pa vikten

Professorerna i Foretagsekonomi, Bo
avatt “Aktivera kunden i tjinsteutvecklingen”. Féretag underskat-
tar generellt betydelsen av att lyssna och lira av sina kunder. Den
tjinstelogik som ir pa frammarsch betonar det virde som upplevs
vid sjdlvaanvindningen aven produkeeller tjanst. Vad ir kundens
roll? Se pa kundens behov. Skriddarsy upplevelser till kunderna.
For att lyckas med det krivs kunskap om kunder. D4 virde skapas
genom sjilva anvindningen av en produkt méste foretag bittre

forstd hur produkter anvinds i kundens vardag.

- Lyssna pa kunderna och anvind deras synpunkter eller
klagomal for att utveckla en tjinst eller produkt, uppmanar Bo
Edvardsson. Som dirmed avfirdade myten om den profession-

elle produktutvecklaren.

INFORMATION
For mer information om MTC eller for

bestillning av boken se www.mtcstiftelsen.se.
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