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Trin 1: Fastlaeg virksomhedens salgsplatform

HuMeston

udvikling med mennesker

Segmenter kunderne i grupper (dem du har og dem du skal have) — har du fa kunder,

behgver du ikke dele op i segmenter. Da lister du blot kunderne

Kunde-analysen

Kunde/kundeseg- | Behov

ment

Styrker hos

Svagheder hos
Kunden/

For Kunden/kunde-
kunden/kunde- segmentet kunde-
segmentet

segmentet

Hvad skal Kundens/segmentet

din/jeres s betydning relativt
for jer (skala, ABC)
A: Afgerende

betydning

virksomhed sa
tilbyde denne
gruppe - udbytte
(bruge i sin B: Vigtig betydning

markeds-faring) C: Mindre betydning

Trin 2: Segmenter produkter i grupper og vurder/dreft ogsa gerne

produkterne/produktgrupperne ud fra nedenstaende

i)
I

Relativ markedsvaekst

Lav

Stjerne
Markedsledende ydelser, som
stadig-kreever udvikling og
markedsfaring for at-bibeholde

Spgrgsmalstegn
Mulige nye ydelser med
potentiale, men som kraever
betydelige ressource at gare

positionen som til en succes
markedsledende
Guldkalv Hund

Gode veletablerede og
profitable ydelser, som
kreever minimal udvikling og
markedsfgring

Udtjente ydelser med
opbrugt potentiale, som bgar
afvikles
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Trin 3: Koble 1 med 2

Til hvilke kunder/kundesegmenter saelges hvilke produkter/produktgrupper?

Produktgr.1 | Produktgr.2 | etc

Kunde- X

segment 1

Kunde- X X
segment 2

Etc.

Trin 4: Vurder vaerdien/Udregn evt. daekningsbidrag for hvert felt!

— hvor har vi den sunde forretning?

Trin 5: Hvem er vi? (maven/passionen)

| kan fx prgve at taenke pa jer selv i et metafor — hvilken fadevare, bil, hvilket dyr, etc. kan |
sammenligne jer med ....Mgbelfabrikken "NN” sammenligner sig fx med en VOLVO - og
her taenkes pa sikkerhed, holdbarhed, tryghed, robusthed, etc... - prgv at teenk i, hvad |
gerne vil sta for — hvad | rent faktisk star for og kan...hvad er det, | gerne vil ud med? -
Hvad vil | sla pa?

Trin 6: Kig pa jeres konkurrenter — hvad slar de pa?
Trin 7: Kobl pkt. 5 med 6 - er der ledige parametre — hvilke vil | benytte jer af.., hvad skal

jeres salgsbudskab veere — ganske kort (kog det hele ned - til en suppe-terning!!)

- herunder vurder ogsa gerne prissatning
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Trin 8: Salgs/Markedfsfgrings/ Kommunikationsplanen, hvordan?

Nettet, Salgsbrev, Telefon, Butik/marked, Presse, Hiemmeside, Annonce, Messer,

Blade/Magasiner, Netveaerk, Relationsmarketing (haefte sig pa), Salgsmeader, Licitationer,

samarbejde (vind-vind), etc.

Generelt: Husk Stopeffekt og leese-pyramiden (95% ser overskriften, 70% gar videre, kun

5% leeser hele teksten (i bedste fald)

Salgs- /Markedsfgrings- /Kommunikationsplanen

Formal

Kommunikationsplanen skal sikre, at | har en strategi for, hvordan og
hvornér der skal kommunikeres til relevante kunder

Fremgangsmade

Skemaet nedenfor skitserer, hvilke punkter en god
kommunikationsplan bgr indeholde. Herunder er delea
punkter uddybet:

Malgruppe og budskab — se trin ovenfor

Mediet

Efter at malgruppe og budskab er defineret, bestesmmediet:
Skal vi udsende personlige breve, seelge gennene,dnaige
pressen, annoncering, etc...Mediet bestemmes af, rhaet
med kommunikation er. Generelt skal personlig djaig
involvering tages i brug, nar vi vil have interessa/kunden ti
at eendre adfeerd. Mere upersonlige medier som attedier
brochurer er velfungerende til @plyseoginformere —
specielt hvis det drejer sig om starre grupper af
interessenter/kunder, som det f.eks. vil veere meget
tidskreevende at have personlig dialog med.

Effekten

Her beskrives succeskriterier for kommunikatiortdwad er
det helt konkret, kunden skal reagere som faglge af
kommunikationen?

Timing og ressourcer

Vurder det rigtige tidspunkt for markedet og vurdgne
interne ressourcer

Faldgruber og begreaensninger

Kommunikationsplanen bliver kun effektiv, hvis dergoner, der
udfeerdiger den, har teet kontakt og/eller en gondeimmelse for
interessenterne/kunderne. Kommunikationsplanendssalden
kunne reagere pa intern/ekstern omskiftelighed.b@gtder, at den
skal tage hgjde for eendringer i kunders/interessgioldninger og
adfeerd. Planen skal derfor jeevnligt revurderes.
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Salgs,- Markedsfgrings,- og Kommunikationsplanen

Projekt Udfyldt af Dato

Hvem Hvad Hvordan Hvilken effekt Hvornar Ansvar

Hvilken Hvad er budskabet?| Se Hvad vil | opna hos | (teenk timing?!) Hvem har ansvar for, at de
interessent/kunde/kundese inspirationslisten | kunden som fglge af sker? Og at der falges op7
gment er malgruppe for ovenfor? kommunikationen?

kommunikationen

—



