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HVILKE 2 TING AFGØR, OM EN 
PERSON 

VIL MELDE SIG IND HOS DIG?
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OPFATTET VÆRDI
≠ PRIS



Den opfattede værdi

Der er mange måder at øge den opfattede 
værdi på.

Og kundens opfattede værdi behøver ikke at 
have en sammenhæng med, hvad det koster dig 

at skabe den værdi for kunden.



Medlemsfordele
 



Medlemsfordele

Loyalitetstrappe:
Optjente fordele, der skaber en større opfattet 

merværdi!

Nice to have, som de ikke har nu





Eksempler:
• Del din adgang med en anden 

- evt i begrænset omfang eller periode
• Få adgang til specielle billeder eller andet eksklusivt materiale 

- noget som nye medlemmer ikke har adgang til
• Udvidet søgemulighed
• Hurtigere adgang til support
• Gratis prøvemedlemskab til en ven/kollega
• Adgang til e-learningmoduler

- så man lærer at bruge billeder/illustrationer
• Invitationer til specielle events/networking arrangementer
• ...

Husk at kalde niveauerne noget fedt, det højner medlemmernes 
opfattede værdi. 



MULIGE MEDLEMSFORDELE

Der er mange flere måder, hvorpå du 
kan give værdi til dine medlemmer, end 
du regner med.

Brug god tid 
+ 
Vær kreativ 😊



MULIGE MEDLEMSFORDELE

Der er mange flere måder, hvorpå du 
kan give værdi til dine medlemmer, end 
du regner med.

Brug god tid 
+ 
Vær kreativ 😊

🎓 Opgave: Hvordan kan du give dine medlemmer værdi? 
List alle de mulige medlemsfordele, du kan finde på!



START-FORDELE

Giv ikke dine medlemmer alle fordelene fra start!

🎓 Opgave: Hvilke fordele skal dine medlemmer 
have fra start?



BELØNNING AF LOYALITET

Vis dine medlemmer, at du værdsætter deres 
loyalitet.

Hvis ikke du kan fastholde 
dine medlemmer, får du 
aldrig en succesfuld abo-
forretning.

🎓 Opgave: Hvilke ekstra fordele vil du give, for at 
belønne dine medlemmers loyalitet



LOYALITETS-TRAPPE

Tegn en loyalitetstrappe!

Tag udgangspunkt i:
• Hvor mange trin?
• Hvor lang tid mellem hvert trin?
• Hvilke ekstra fordele på hvert trin?

🎓 Opgave: Hvornår skal medlemmerne have 
hvilke ekstra fordele? 



EVT. FLERE MEDLEMSPAKKER
Du kan vælge at tilbyde flere forskellige medlemspakker.

🎓 Opgave: Hvor mange medlemspakker vil du 
have, og hvilke fordele skal der være i hver 
pakke?



TILKØB TIL MEDLEMSPRIS

Fordele kan også tilbydes som et tilkøb med rabat hvis 
man er medlem => mersalg

• Meget dyre
• Bruges sjældent

🎓 Opgave: Hvilke fordele skal evt. ikke være i 
pakkerne men kunne købes med medlemsrabat?



RESUME: SORTERING AF FORDELENE

Opgave 🎓
Medlemsfordelene sorteres i fem forskellige 
kategorier:

1) Dem der skal være fra start i ”basic” pakken 
2) Dem der skal bruges til at belønne medlemsloyalitet 
3) Dem der skal placeres i evt. andre pakker
4) Dem der skal tilbydes som evt. tilkøb udenfor pakkerne 
5) Dem som vi ikke vil arbejde videre med ❌



PRISSÆTNING

Medlemsprisen skal ikke sættes efter hvad det koster dig, 
men efter hvilken værdi medlemmerne opfatter / 
oplever, at de får.

Hurtig traction 
      => Indtjening + feedback

🎓 Opgave: Hvad skal medlemskabet koste og 
hvorfor?



NAVN(E)

Har du én pakke, kan du med fordel give hvert 
loyalitetsniveau et navn. 
Har du flere pakker, kan du give hver pakke et navn.

Navne betyder MEGET
for den opfattede værdi!

🎓 Spørgsmål: Hvad skal niveauerne / pakkerne hedde?



DIN ABONNEMENTSFORRETNING 😀

Nu har du defineret 
• Start-fordelene
• Loyalitetsfordelene
• Loyalitetstrappen
• Medlemspakken/ pakkerne
• Tilkøb til medlemspris
• Prissætningen

🎓 Opgave: TEGN din abonnementsforretning!
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Opgave: Tegn din abonnementsforretning!



VÆRKTØJ TIL REFLEKTION

LIGGER UNDER ”VÆRKTØJER” I SIGNUP CLUB.

https://andreas-dirksen.simplerosites.com/vaerktoejer-til-din-abonnementsbusiness


ANBEFALEDE RESSOURCES

• MasterClass kursus lektion 9: Opfattet værdi
• MasterClass kursus lektion 10: Medlemsfordelene
• Master Class kursus lektion 12: 

Abonnements-psykologi
• Live Session 18.12.19: Prissætning som det store tema

20-trins modellen

https://andreas-dirksen.simplerosites.com/konceptet


 

 

Jeg ønsker dig en fantastisk 2. etape!


