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Age of customer



De som forstår teknologidreven disrupsjon.

De som er besatt av kundene sine.

De gjør alt for å begeistre, samhandle og forstå. 

I alle kanaler og i alle faser.

FORRESTER 



Customer obsession means constantly 

listening to customers, and then 

continuously testing, enhancing, and 

personalizing the customer experience



Så hvordan skaper man 

en kundedrevet kultur?



Kanalsamspill





“Holder ikke å kjenne til 

trender, man må forstå 

sammenhengen mellom 

dem”

Foto: www.sxsw.com

Amy Webb

Futurist



Det holder ikke lenger bare å ha oversikt over 

sitt eget fagfelt. Man må se til andre for å 

innovere.

Lær av en bransje du aldri har sammenlignet 

deg med før.

BRANSJEGLIDNING 







Baby boomer

1940 - 1959

Etterkrigstid

TV

Vinyl

GEN X

1960 - 1979

Kapitalisme

Individualisme

Bil

GEN Y

1980 - 1994

Globalisering

Internet

Opplevelser

GEN Z

1995 - 2010

Global oppvarming

Verdibasert

Heldigitale

B X Y Z
Men folka da?









Tillit

Illustrasjon: Uglylogo



To z’ere
Oskar er født i 2005

Kristin er født i 2008







Skap en kundedrevet kultur internt

Nye målgrupper med endret behov

Kundereise og kanalsamspill

Tillit som en konkurransefordel

Teknologiforståelse

Endring og nyskjerrighet



ann-kristin@antidiffer.no

918 87 553

mailto:ann-kristin@antidiffer.no
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