Vi skaber vaerdi gennem fokus pa viden, relationer, processer og performance management
i krydsfeltet mellem mennesker, forretning og IT
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Segmentering

Er der forskel pa jeres kunder ?

efficiens.nu

vi hjzlper dig med at gere det rigtige rigtigt!



Hvorfor segmentering?

0,1%

Ikke alle kunder er ens !

De har forskellige behov!

Det er forskellige ting som skaber vaerdi for dem!

De er pa forskellige ”livs” trin !

Det er forskellige budskaber der er relevant for dem !

De har forskellige potentialer!

De har forskellige omkostningsstrukturer!

Segmentering giver mulighed for malrettet &
relevant kommunikation af tilbud/services og
Igsninger, der netop skaber veerdi for dette segment

Andel af kunder Andel af profit
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Hvordan segmenterer | jeres kunder?
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© effriciens.nu
vihjlper dig med at gere det rigtige rigtigt!

Er det en klassisk A-B-C-D segmentering
der er baseret pa hvor meget profit
kunden skaber i jeres forretning?

De kunder der skaber mest profit hos
jer, mon de alle har samme behov ?

Hvad skaber veerdi hos kunderne?
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Andre segmenteringsmodeller?

Q4112222 225222423

122200483 212822202
A1342402 8 212228202
IS YY1 1124822228
L4022 20288 7 223222222
L2402 0 408 1228002002
LdddrILL L2282 0020 8
2228222028 L1222 200208

A-B-C-D segmentering Vaerdibaseret segmentering
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Veerdibaseret segmentering

PV VYV PSS VS
221221220
41122228
21222228

Veerdibaseret segmentering

Der segmenteres efter hvad der skaber vaerdi for kunden,
Kombineret med den profit der generes til virksomheden.

Herved opnas homogene segmenter, hvor der kan etableres
en malrettet og relevant kommunikation alt efter det som
skaber veerdi for kunden, og det potentiale som virksomheden
har i relation til kunden.
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Veerdibaseret segmentering

Kunde profitabilitet

Gensidig vaerdiskabelse Restpotentiale hos kunde
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Vi hjzelper dig med at gere det rigtige rigtigt!
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Segmentering og ressourcer
Hvor er jeres kunder?
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Vi hjzelper dig med at gere det rigtige rigtigt!



Vi tilbyder

O Segmentering af jeres kunder baseret pa jeres viden.

O Opsatning af mal for de respektive segmenter .

O Forslag til indsats og budget pr. segment.

O Identifikation af “early warnings”.

0O Opseetning af workflows og processer.

O Udvikling og implementering af segmenteringsmodeller.

O Segmentanalyser.
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Hvordan kan vi skabe veerdi for dig og din virksomhed?
Kontakt os for en uforpligtigende drgftelse af mulighederne:

pja@efficiens.nu
M: + 45 2296 5445
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