Twee marketeers/fondernemers
van verschillende komaf schrij-
ven beiden een boek over de
nieuwe technologische onrwik-
kelingen en wat dit voor ons
betekent. Het zijn twee boeken
die handelen over de ‘Electro-
nische Snelweg’, en daarmee
houdt iedere vergelijking op. De
schrijvers verschillen al veel van
eikaar. De één, Postma, werkte
iange tijd bij Wehkamp en is als
directeur van het marketingad-
viesbureau Postma Marketing
Consult, een onderdeel van
accountancy-kantoor  Moret
trost & Young. De ander, De
Hond, is sociaal-geograaf en
geniet vooral bekendheid door
opiniérend politiek markton-
derzoek. Hij was als onderzoe-
ker verbonden aan Bureau
InterView en ging via
ITT/Gouden Gids naar z'n huidi-
ge functie als directeur Nieuwe
Media bij Wegener. Postma ver-
sus De Hond, respectievelijk
1.98 m en 1.75 m. De eerste

woont op het platteland (bij -

Apeldoorn), de ander in de gro-
te stad (A'dam). De één geniet
goede bekendheid in de
(directymarketing-wereld, de
ander is ook een goede bekende
van het grote publiek. De één is
gematigd liberaal, de ander
sinds jaar en dag PVDA-er. Maar
beiden zijn van één en het het-
zelfde overtuigd. Hoewel er mis-
schien nog geen duidelijke
wegenkaart is, wordt er aan de
Electronische Snelweg hard
gewerkt. Het staat voor beide
vast dat het fenomeen binnen-
kort niet meer uit ons leven is
weg te denken. Maar beide
Heren lachen hun tanden bloot
op de achterflap, Wat schrijven
ze? We leggen de boeken eens
naast elkaar.

Techniek dient de mens!

Weet u waarom Graham Bell zijn

uitvinding, de telefoon, wel
handig vond? Omdat je na het
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Postma en De Hond gewogen

Het nieuwe marketing
tijdperk voor digikenners
en digibeten.

De Hond: ‘Digi Deltaplan gewenst’

verzenden van een telegram
even kon doorbellen dat er een
bericht lag voor de betreffende
persoon.

Deze notitie staat in het boek
Dankzij de snelheid van het licht
van Maurice de Hond. Hij relati-
veert hiermee de nieuwe ont-
wikkelingen en hoe ‘de mens’
daarmee omgaat. Er is weinig
veranderd sinds het belletje van
Bell. Ook nu bellen we elkaar
nog om te zeggen dat we net
een e-mail hebben verzonden
omdat de afspraak van van-
avond niet kan doorgaan. Het is
één van de weinige relativeren-
de opmerkingen van De Hond
over de ‘nieuwe media’ die ons
ten dienste staan. De Hond stelt
dat de techniek ons werken en
denken meer dan coit gaat bein-
vloeden. Wie nu niet mee gaat
mist de boot. Dit in tegenstel-
ling tot het boek Her Nicuwe
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Postma: ‘Database rationeel, niet emotioneel’

Marketing  Tijdperk van Paul
Postma. Ook dit boek gaat over
de nieuwe, interactieve techno-
logieén. Maar Postma relati-
veert meer: “Is de capaciteit van
chips de afgelopen tien jaar ver-
tienvoudigd, onze grijze cellen
zijn al duizenden jaren vrijwel
onveranderd gebleven”. De
geurtjes, kleurtjes en elemen-
taire stimuli blijven ons leven
sturing geven, meent Postma.
We zullen dus met de nieuwe
media net zo omgaan als ieder
ander middel waarover we
beschikken. Postma: “Er is altijd
wel een Griek die iets gezegd
heeft, Heraklettos stelt: De oorlog
is de vader van alle dingen. Zie
de computerspelletjes eens” De
ondertitel van het boek van
Postma is dan ook ‘Feesten,
Vrijen en Frauderen’. Mer deze
alliteratie onderstreept hij zijn
visie dat mensen vooral geinte-

resseerd zijn in deze elementen
van het leven. Houdt dat maar
eens in je achterhoofd bij het
bouwen van een Internetsite. Je
ziet dan ook bij veel nieuwe
mediaprodukties het feest- (fun-)
element ontbreken. Erotische
diensten zijn over het algemeen
het meest succesvol. Het boek
van Postma bevat een logische
structuur. Postma start met een
uitgebreide inleiding over het
huwelijk tussen nieuwe techno-
logieén en marketing. Postma
denkt dat de consequenties
hiervan voor de zakelijke markt
minder groot zijn dan voor de
consumentenmarkt.  Anders
dan bij b-to-b beschouwt de con-
sumenten marketeer klanten
nog vaak als anonieme groepen
in de massa. B-to-b heeft midde-
len in huis voor cen persoonlij-
ke benadering van zijn cliénte-
le. Zoals het verkoopapparaar.









