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eerste fase marketing gaat over...eerste fase marketing gaat over...

•product

•prijs

•promotie

•plaats

•product levenscyclus

•marktsegmenten

•merken

branding

1. Eerste en Tweede Fase Marketing1. Eerste en Tweede Fase Marketing
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IV. uitvoeren
marktbewerking

VII. follow-up

VI. responderen

III. kiezen methode

I. selecteren

2e fase marketing vereist cyclische benadering

Strategische input

marktbewerking

V. waarnemen

II. vormgeven

aanbod

VIII. terugkoppelen

data

2. Uitvoeren van Tweede Fase Marketing2. Uitvoeren van Tweede Fase Marketing
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Vier proces clustersVier proces clusters

MARKETINGSTRATEGIE

KLANTPROPOSITIE-
MANAGEMENT

II Op maat maken aanbod

III Kiezen methode
marktbewerking

KLANTKENNIS-
MANAGEMENT

IV Uitvoeren
marktbewerking

VII Follow-up

VIII Terugkoppelen data

VI Responderen

V Waarnemen

KLANTWAARDE-MANAGEMENT
I

Selecteren

KLANTCONTACT-MANAGEMENT

2. Uitvoeren van Tweede Fase Marketing2. Uitvoeren van Tweede Fase Marketing
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Drie hersensystemenDrie hersensystemen

instinct
reflectie
verslaving

FunctiesOuderdom in evolutieType

DICHTBIJ INTERNE WERELD

DICHTBIJ EXTERNE WERELD

hypothalamus

limbische
systemen

500 mln jaar

200 mln jaar

emotie
affectie
handelen

0,1 mln jaarcortex

taal
redeneren
intellect

2. Uitvoeren van Tweede Fase Marketing2. Uitvoeren van Tweede Fase Marketing
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Marketing Informatie MatrixMarketing Informatie Matrix
1e fase2e fase

2e
fase

1e
fase

gedragsinfo opgegeven
info

afgeleide info

individueel

doelgroep

massa

bron (trans)acties enquêtes publicaties
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Marketing Informatie MatrixMarketing Informatie Matrix
1e fase2e fase

2e
fase

1e
fase

gedragsinfo opgegeven
info

afgeleide info

individueel

doelgroep

massa

bron

2. Uitvoeren van Tweede Fase Marketing2. Uitvoeren van Tweede Fase Marketing

limbische
systemen cortex cortex
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Onderwerp

Type

Postma Kahneman Karakteristieken Actie

Hypothalamus

Oud System 1

Snel
Associatief
Gemakkelijk
Emotioneel
Waarheid

DoenLimbische
systemen

Cortex Nieuw System 2
Langzaam
Gecontroleerd
Interruptief
Liegen

Denken

Waar moet je op vertrouwen?Waar moet je op vertrouwen?

Enkele karakteristiekenEnkele karakteristieken

2. Uitvoeren van Tweede Fase Marketing2. Uitvoeren van Tweede Fase Marketing
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A. Fysiek/biologisch
• FMRI-scans
• Facial coding

B. Associatief
• ZMET

C. Empathic design
• Observation

D. Database Managed Marketing Methods
• PPMC

A. Fysiek/biologisch
• FMRI-scans
• Facial coding

B. Associatief
• ZMET

C. Empathic design
• Observation

D. Database Managed Marketing Methods
• PPMC

2. Uitvoeren van Tweede Fase Marketing
Vier manieren om de cortex te omzeilen
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Mag ik even uw ventrale striatum prikkelen?Mag ik even uw ventrale striatum prikkelen?

3. Hoe werkt dat brein: producten3. Hoe werkt dat brein: producten



Theorie

Attention

Interest

Desire

Action

Realiteit

Action

Desire

Interest

Alibi

Hoezo AIDA?Hoezo AIDA?

3. Hoe werkt dat brein: producten3. Hoe werkt dat brein: producten
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3. Hoe werkt dat brein: personen3. Hoe werkt dat brein: personen

Duizenden gegevens
in het onderbewuste
leiden met geringe moeite
tot oordeel

Filmpje van 30 sec. geeft redelijk beeld van persoon

Welke gegevens …..?

Duizenden gegevens
in het onderbewuste
leiden met geringe moeite
tot oordeel

Filmpje van 30 sec. geeft redelijk beeld van persoon

Welke gegevens …..?
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Oordeel over personen in een oogwenk
op basis van

Oordeel over personen in een oogwenk
op basis van

• Symmetrie van het gezicht
• (vr) Taille/heup verhouding
• Stemhoogte (Thatcher)
• Houding
• Manier van lopen
• En nog duizenden andere gegevens

Vergelijk sollicitant: vooral wie je niet wilt hebben
weet je direct

• Symmetrie van het gezicht
• (vr) Taille/heup verhouding
• Stemhoogte (Thatcher)
• Houding
• Manier van lopen
• En nog duizenden andere gegevens

Vergelijk sollicitant: vooral wie je niet wilt hebben
weet je direct

3. Hoe werkt dat brein: personen3. Hoe werkt dat brein: personen



Het brein gelooft voor de
hand liggende oplossingen

3. Hoe werkt dat brein: waar/niet waar3. Hoe werkt dat brein: waar/niet waar



3. Hoe werkt dat brein: waar/niet waar3. Hoe werkt dat brein: waar/niet waar3. Hoe werkt dat brein: waar/niet waar

Pingpongbal + batje kosten samen € 1,10

Batje kost € 1,-- meer dan de bal

Wat kost de bal?

Pingpongbal + batje kosten samen € 1,10

Batje kost € 1,-- meer dan de bal

Wat kost de bal?

Wij houden voor de hand liggende uitkomsten voor waar.

(Kahneman)

Wij houden voor de hand liggende uitkomsten voor waar.

(Kahneman)



Korte termijn telt het brein zwaarder
dan lange termijn

3. Hoe werkt dat brein: rekenen3. Hoe werkt dat brein: rekenen

Nadeel telt het brein zwaarder dan het voordeel

Het brein saldeert niet



Geef eerst de kern van je
boodschap, daarna de toelichting

3. Hoe werkt dat brein: associaties3. Hoe werkt dat brein: associaties
IT bij u ook zo’n rotzooi?

Softw
are duurder dan gedacht?

Werkt niet goed

ALTIJD TE LAAT

ALTIJD TE LAAT

Nou…. Bij Bimtos niet!



Meer imitatie leidt tot meer sympathie

Hoe meer sympathie, hoe minder kritisch

Van wie je aardig vindt, geloof je alles

3. Hoe werkt dat brein: imitatie3. Hoe werkt dat brein: imitatie3. Hoe werkt dat brein: imitatie



Imiteren gaat automatischImiteren gaat automatisch

3. Hoe werkt dat brein: imitatie3. Hoe werkt dat brein: imitatie3. Hoe werkt dat brein: imitatie



Je brein anticipeert op wat het
verwacht

3. Hoe werkt dat brein: verbeelding3. Hoe werkt dat brein: verbeelding

Euro 0,50,Euro 0,50,---- p.stp.st Euro 10,Euro 10,---- p.stp.st

Dure placebo’s werken beter dan
goedkope placebo’s



PAULPAUL POSTMAPOSTMA
MARKETINGMARKETING CONSULTANCYCONSULTANCY
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Mensen doen de eeuwen door hetzelfde...Mensen doen de eeuwen door hetzelfde...

En denken dat het volkomen nieuw is...

tuuuuuuuuuut….

vroem…vroem...



.... en daarom maken CRM & BREIN

marketing voorspelbaarder dan

voorheen ooit mogelijk was
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