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Nya arbetsmetoder mot marknaden - Sikerhet
Bakgrund

Jag tror att det finns nagra arbetsmetoder som vi fér ndrvarande ej
anvénder i var marknadsféring. En av dessa dr Sékerhet.

Vi skulle kunna anvinda sédkerhet i flera sammanha‘ng. Nagra exempel ér:
- Som "strategisk" imagereklam t ex kopplad till systemkonceptet.

- Som "taktiskt operativ" arbetsmetod i samband med seminarier,
kundpresentationer, kundbesok, direktreklam d v s intressevédckare for att
f& mojlighet att:

- fordjupa kundkontakter/samarbete
- diskutera vidare

- sparka ut konkurrenter

- ta hem afférer

- Som metod for att f& kunder att kdpa néttjdnster av oss: t ex TIPnet
eller X.25 i stéllet for § "

- Som metod for att behdlla kunder hos oss.

- Samarbete med t ex férsdkringsbolag for att f& dem att rekommendera
kunder att vénda sig till Televerket.?

- Som metod for att komma ifrdn det vi ofta hamnar i idag d v s "burk"-
leverans istéllet for systemldsningar.

Erfarenhet

Jag har anvant mig av sdkerhet i diskussioner med vissa kunder sen en tid
tillbaka. Detta har fungerat ganska bra som intressevéckare och ett sétt
att f& prata vidare med dem. Och i négra fall att ta hem en affér pa.

Det har ocksa varit ett effektivt sétt att f4 dem att forsta att "Televerket
idag inte bara &r telefoner och véxlar" liksom att vi inte bara pratar
"burkar" (vilket tyvarr manga bade inom och utom Televerket fortfarande
verkar tro...).



Hur gora?
Imagereklam

Att anvdnda sdkerhet som imagereklam &r enligt min uppfattning mycket
intressant. Dock &r det troligen ndgot som maste forankras pé olika hall
(Farsta?) innan det kan genomféras.

Seminarier

Under varen foreslar jag att vi genomfér seminarier om sékerhet. Dessa
kan utformas som renodlade sékerhetsseminarier eller som seminarier dér
sdkerhet och ett eller flera ytterligare dmnen behandlas.

Den innehéllsméssiga delen av ett sdkerhetsseminarium &r till stor del
redan klar. Aterstar go6r att diskutera med marknadsavdelningen om
inbjudan av kunder, tid, plats etc.

Aterstar gor dven att diskutera om det enbart ska vara seminarier. Det
kan dven vara frukostmoéten, besék hos féretagarféreningar etc. Eller mini-
seminarie hos en enstaka kund i samband med ordinarie bearbetning.

Kundansvariga séaljare

For att kunna diskutera sdkerhet behovs utbildning (och intresse). Detta
innebéar att vi knappast kan rdkna med att kundkontoansvariga séljare, for
nadrvarande, klarar att diskutera sdkerhet med kunder.

De bor dock kunna ta upp frdgan och informera/sélja in Televerket och
sdkerhet under forutsattning att de har nagot att luta sig mot.

Stédmaterialet kan vara en informationsskrift och féljebrev som férklarar
bakgrunden till varfér kunden far materialet; vad Televerket gér inom
sakerhet liksom varfor Televerket arbetar med sékerhet.

Jag bifogar nagra grova skisser/forslag pad hur man skulle kunna ldgga upp
"presentationspapper"” for kundansvarig séljare. Denna dokumentation
borde dven kunna anvédndas vid seminarier.

Slutligen, sé vitt jag kan se, anvdnder ingen av vara konkurrenter sdkerhet
som forséljningsargument.

Andra féretag som t ex Volvo har ddremot anvant det, med framgang,
ldnge.

Gor vi pa ratt satt, &r jag 6vertygad om att sdkerhet &r en nisch som vi
kan utnyttja med gott resultat.

Vad anser Du?
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