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e Tjen flere penge!
» Formalet med lige nu

e Sadantaenker du!
» Blivdus med modellen

e Sadanggr du!

» Brug modellen pa din egen |
virksomhed i

e Vihjeelper virksomheder med at fastholde og
udvikle kunderne, sa indtjeningenbliver hgjog
langvarig.

e Sakgrerdet!

Viger det gennem analyser, ledelsesrad- o .
* Vg J y » Nar du kommer hjem

givhing og medarbejderudvikling. ,
e www.due.dk - 70 20 18 90 |
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http://www.due.dk/slettenhus.asp

Tlen flere penge
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80% of
omsatningen

De store muligheder

Leveres af10% De andre
afkunderne 90% af
kunderne

Tag disse
ressourcer...

. Ogbrugdempa |
. kunder,somdisse !

Hvordan finder vi frem til de mest attraktive kunder?
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Optageridag
75% af
ressourcerne




Kabmandskab

”behandle kunderne ordentligt”

"Kabmandskab handler sadan set bare
om at behandle kunderne ordentligt og
samtidig kun bruge energi pa dem, hvor

det kan betale sig.” /

_’/

"bruge energi pa dem, hvor det kan betale sig”

‘l“""\. _m
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25 % mere pd bundlinien er et realistisk maAl

Det kreever....

e Atdu gennemgar dine kunder og placerer dem i
modellen

e Atdu beslutter dig for nogle klare spilleregler i
forhold til modellen

e Atdu leerer din organisation at forsta modellen og
arbejde efter den

e Atdu holder fast
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En god historie

14 seelgere inden for byggebranchen til salgsseminar:

For seminaret:
Potentialevurdering af kunderne

Formiddag:
Introduktion til CRMmatrix®

Opgaven:

1. Hvilke kunder/kundegrupper i matricen tiener du penge pa?
2. Hvor ligger salgsbesggene?

3. Kunne du bruge dine ressourcer bedre?

Og derneest...
1. Veelg 3-5 udviklingskunder
2. Hvor meget du vil seelge ekstra til hver af dem de naeste 6 mdr.

Og savar der kaffepause!

Konklusion: Sammenlagt havde de 14 seelgere besluttet sig for at
seelge for 39 mill. kroner mere, end de ellers ville have gjort.
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Sadan toenker du |
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Hvad er en god kunde ¢

Udviklende
Til at stole pa
ROI
Betaler
Nem at regningerne
betjene Vokser 9 9
Livstidsveerdi
Stort DB Omseetning
Referencer
Gode Kundeandel
relationer . +60%
Far en ekstra
chance
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En god kunde har noget med loyalitet at gere

Udviklende
Til at stole pa

ROI

Nem at

betjene Vokser ningerne

Livstids!aerdi

Stort DB Omseetning
Referen ceri
Gode Kundeandel
relationer . +60%
Far en ekstra —
chanee-

Loyalitet e
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En god kunde har noget med veerdi at gare

Udviklende
Til at stole pa

Betaler

Nemme .
regningerne

betjen
Livstidsveefdi

mseaetning

Referen ce#

Kundeandel
+60%

Gode
relationen

Far en ekstra

chance

Veerdi DVE
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Den gode kunde

Definition pa en god kunde:
En meget loyal kunde af stor veerdi for virksomheden

A
.Hﬂ

Fungerer ikke
optimalt alene
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Jagten pd de gode kunder

Veerdi

Maleter at fa flest @ge loyalitet
godekundersom

muligt

Definition pa den
gode kunde:

® meget loyal kunde

e stor veerdi for firmaet

Loyalitet

ovE

CRMmatrix®er en managementmodel og et varemaerke ejet af Due & Partners © 1992-2009 Due & Partners. Alle rettighederforbeholdes.



Kundesegmentering med penge |

Omseaetning minus variable omkostninger
Det vi max. kan saelge til kundeni ar.

e Daekningsbidrag =

e Potentielveerdi =

: _ Faktisk DB
Kundens loyalitet Kundeandel = Sotentiell DB
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CRMmatrix®: Den korteste vej til merindtjening

Potentielt deekningsbidrag

Guldbobler Guldsejler Guldloyal

(——6

Stort Potentiale
= Guldsegment

Sglvbobler Solvsejler Sglvloyal
Mellem Potentiale
= Sglvsegment
Bronzebobler Bronzesejler Bronzeloyal
Lille Potentiale
= Bronzesegment
Kundeandel

Lille andel Mellem andel Storandel

CRMmatrix® er en managementmodel og et varemaerke ejet af Due & Partners © 1992-2009 Due & Partners. Alle rettighederforbeholdes.



Mindre wienerbrgd

Potentielt deekningsbidrag

Ingen andel Lille andel

CRMmatrix®er en managementmodel og et varemaerke ejet af Due & Partners © 1992-2009 Due & Partners. Alle rettighederforbeholdes.
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Design din kundematrix

e Kan vi bruge kundeandel som mal?

e Hvordan beregnes potentialet?

Guldemne Guldbobler
Selvemne Solvbobler
,aronzeemne Bronzebobler
/7
~ O (p
4
4
4

~
:}A Potentielt dekningsbidrag

Guldsejler Guldloyal
1

1

e G,
1

1

Solvsejler Selvioyal |
1

o ¢
1

1

]

1

1

Bronzeloyal

Bronzesejler
1

¢ &€
/,
Kundeandel
—-

A

e Hvordan firedeles kunderne efter

Hvordan tredeles kunderne efter veerdi?

kundeandel?
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Brug din kundematrix

Teenk:

e Hvordan fordeler kunderne sig?

A petentinmiingsticra e Hvor bruger vi energien i dag?
Guldemne Guldbobler Guldsejler Guldloyal
O G O o e Hvor burde vi bruge kreefterne?
Sglvemne Salvbobler Solvsejler Solvioyal . .
O G O 0 e Veelg indsatsstrategier for hvert segment
Bronzeemne Bronzebobler Bronzesejler Bronzeloyal G ﬂ r

O

9

=

©

e Fa medarbejderne til at elske modellen

Kundeandel

e Fademtil at vaelge fokuskunder
e Laddem forfglge malene

e Fglgop som coach pa salgermgder
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Sa karer det |
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+ 25 klubben

e Hardu besluttet dig for at gge indtjeningen med
+257?

e Hardu lysttil at delagtigggre os andre i dine
erfaringer og evt. selv hgste af andres?

e Salad oslave en + 25 klub nu!

e plus25@due.dk
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Due & Partners
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Slettenhus - Gl. Strandvej 163 - 3050 Humlebaek
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God vaekst !

Tak for 1 dag

e Vihjeelper virksomheder med at fastholde og
udvikle kunderne, sa indtjeningenbliver hgjog
langvarig.

e Viger detgennem analyser, ledelsesrad-
givhing og medarbejderudvikling.

e www.due.dk -7020 1890
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