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Uppgift för boken KundKarriären

Processsegmenteringsmodellen KundKarriären bygger på att företaget skapar individuella kundrelationer. Att skapa relationer till sina kunder är viktigt eftersom det är mycket kostsammare att skaffa en ny kund än att behålla en gammal. I modellen KundKarriären värderar man kunder utifrån hur mycket och hur ofta de handlar samt hur strategiskt viktig kunden är för företaget. Detta kan ge en uppskattning av hur lönsamt det är att behålla kunden. Utifrån detta kan marknadsföringsinsatser anpassas efter de olika kundtyperna. Förväntad intäkt ställs i relation till företagets kostnader för kunden . En kund som inte väntas generera så stora inkomster bör man inte satsa så mycket pengar på utan det är bättre att i första hand vårda de större och strategiskt viktigare kunderna.

 Tidigare har marknadssegmentering skett genom indelning efter t.ex. ålder, kön, geografiska faktorer mm. För att skapa individuella kundrelationer är det också viktigt att kartlägga särskilda kunders köpbeteenden och önskemål. När företaget använder denna information för att skapa en relation till kunden kan dennes särskilda behov bättre tillgodoses. Kunden känner då en närhet till företaget och blir mer lojal. Prospekt blir provköpare som blir återköpare, klienter, supporters och slutligen eventuellt partners. Detta skapar ett värde för både företag och kund. Företaget får lojala lönsamma kunder och kunderna får produkter/tjänster speciellt anpassade för dem.

När man tidigare talade om marknadsandelar talar man idag om kundandelar där man har maximal kundandel om en kund alltid vänder sig till det egna företaget när hon/han efterfrågar varor/tjänster som tillhandahålls företaget.

I dagens samhälle är det svårt för ett företag att känna alla kunder så som i forna tiders lanthandel. Här är informationsteknologin ett kraftfullt hjälpmedel. Företaget kan samla intressant information om sina kunder i databaser, från dessa kan sedan utsökningar göras för att ge kunderna erbjudanden och information som är relevant och intresserar dem. Ytterligare funktioner såsom att som kund kunna följa en order via Internet skapar ytterligare konkurrensfördelar och knyter kunden närmare företaget. Ger man kunder ytterligare förmåner ju viktigare de är/blir för företaget så ger detta en kundkarriär. Ju mer personligt anpassad servicen är desto mindre benägen att vända sig till en annan leverantör blir kunden.  

En kundrelation som tidigare endast var möjlig för ett litet företag på en lokal marknad blir med informationsteknologins och Internets hjälp möjlig för ett stort multinationellt företag. Internet ger räckvidden och informationsteknologin ger möjligheter för individuell kundanpassning.

