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HOW TO:

| SKAL STARTE MED AT IDENTIFICERE EN AF JERES KUNDER.
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VED AT | KENDER JERES KUNDER OG DERES BEHOV, VIL | KUNNE I
MALRETTE PRODUKTER OG SERVICES DIREKTE. [
[
[
[
[
[
[

DERUDOVER SKAL | TAGE UDGANGSPUNKT | DENNE KUNDE, NAR
| EFTERFOLGENDE SKAL IDENTIFICERE KONTAKTPUNKTER MEL-
LEM VIRKSOMHEDEN OG KUNDEN.

INDSAT BILLEDE (R) CITATER FRA KUNDEN

GRUNDLAGGENDE INFORMATION OM KUNDEN

PERSONLIGT INTERESSER ARBE]JDSLIV
NAVN: FAMILIE? VIRKSOMHED?
ALDER: VENNER? TITEL?
UDDANNELSE HUSDYR? ANSVARSOMRADER?
BOPAL: HOBBY? TYPISK ARBEJDSDAG?
FAMILIEFORHOLD SPORT?
GNS. INDKOMST BORN?

K@BSVANER, MEDIEFORBRUG, DRGMME, MAL ETC.

MEDIEFORBRUG K@BSVANER EN TYPISK HVERDAG

HVILKE MEDIER BENYTTER KUNDEN (AVISER, HJEMMESIDER, BLOGS, HVORDAN FORETRAKKER KUNDEN AT FORETAGE K@B? (PERSONLIGT,
SOME)? FORETRUKNE DEVICES? HVOR INDHENTES NY INFORMATION E-MAIL, TELEFON, WEBSHOP?) HVAD MOTIVERER KUNDEN | FORHOLD
OM PRODUKT/SERVICE/VIRKSOMHED? TIL AT K@BE HOS JER?

PAINS

HVILKE BEKYMRINGER HAR KUNDEN | FORHOLD TIL K@BET? HVAD VIL
KUNDEN FORS@GE AT UNDGA?

DEN EUROPAISKE UNION
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Den Europaeiske Socialfond

Vi investerer i din fremtid



