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RELATIONER ER VEJEN TIL $UCCE$

Gode relationer er 
livsvigtige

- også for din 
virksomhed!



RELATIONER ER VEJEN TIL $UCCE$

Gode relationer skaber
• Tillid
• Samhørighed
• Fællesskabsfølelse
• Grobund for dialog
• Større engagement
• Ønske om at investere i relationen
• Lyst til at forblive en del af fællesskabet
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Transaktionsforretning:

MÅLET er at skabe flest mulige SALG til 
så høj en pris som muligt!
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Abonnementsforretning:

MÅLET er at skabe RELATIONER og gøre 
dem så LANGE og DYBE som muligt!



RELATIONER ER VEJEN TIL $UCCE$

Lange og dybe relationer 
medvirker i høj grad

til at øge levetiden og 
livstidsværdien og er dermed 

afgørende for, hvor profitabel din 
forretning er.



RELATIONER ER VEJEN TIL $UCCE$

Levetiden (LT) = hvor lang tid dine 
medlemmer

i gennemsnit er hos dig.

Livstidsværdien (LTV) = hvor meget
du i gennemsnit tjener på et medlem

i løbet af medlemsperioden



RELATIONER SKER MELLEM  
MENNESKER



Folk ønsker ikke at skabe relationer 
til virksomheder men til mennesker

RELATIONER SKER MELLEM MENNESKER
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Du skal være parat til at sætte dig 
selv i spil

Folk vil have en relation til DIG
og dine medarbejdere/kolleger!

RELATIONER SKER MELLEM MENNESKER



Folk vil se giraffen 

 DIG

RELATIONER SKER MELLEM MENNESKER



Relationer sker mellem mennesker, men 
relationerne behøver ikke alle sammen at 
være ml. den enkelte kunde og dig/ dit team.

Hvis du kan skabe stærke relationer kunderne 
imellem, kan du få noget rigtigt stærkt.

For hvem ønsker at forlade et fællesskab, 
man er glad for og som skaber stor værdi? 😊

RELATIONER SKER MELLEM MENNESKER
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KUNDEREJSEN OG TOUCHPOINTS

Touchpoints er en del af 
kunderejsen

De opstår når virksomheden og 
kunden

interagerer med hinanden



KUNDEREJSEN OG TOUCHPOINTS

Der er touchpoints både før, under og 
efter købet/ indmeldelsen i din 

abo-forretning.

Før: Din webside, reklamer, nyhedsbreve

Under: Kundeservice, chatmulighed

Efter: Automails, services, møder



KUNDEREJSEN OG TOUCHPOINTS

Du skal skabe og bruge disse touchpoints

til at skabe en stærk og lang relation til 
dine potentielle og nuværende 

medlemmer!
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RELATIONSSKABELSE FØR KØBET

Allerede INDEN folk har indmeldt sig eller 
købt noget fra dig, skal du skabe den 

første relation.

Hvis ikke du formår det, så køber de 
næppe noget! 



RELATIONSSKABELSE FØR KØBET

Den vigtigste menu på dit 
website er…

OM OS



RELATIONSSKABELSE FØR KØBET

4 tips til om os:

1. PLACERING: I din menu øverst i midten/ til 
højre

2. WHY: Fortæl hvad du drømmer om og 
hvad målet er med virksomheden

3. DIG: Gør siden personlig – fortæl din 
historie og vis hvem du/I er inklusiv 
fotos/video

4. TRUST: Vis hvorfor man kan stole på dig



RELATIONSSKABELSE FØR KØBET

2 INSPIRERENDE CASES
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RELATIONSSKABELSE FØR KØBET

Bruger du din ”om os” side 
optimalt

ift. at skabe en god relation

til dine potentielle kunder?
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RELATIONSSKABELSE UNDER KØBET
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RELATIONSSKABELSE EFTER KØBET

Automations:

● Tak for din ordre mailen

● Onboardingprocessen

● Andre triggermailflows

● Chatrobot



RELATIONSSKABELSE EFTER KØBET

Personlige touchpoints:

● Kundeservice

● Online sessions

● Fysiske møder

● Telefonopkald



RELATIONSSKABELSE EFTER KØBET

4 tips til touchpoints:

Brug touchpointsene til at styrke relationen ved: 

● At være PERSONLIG i din kommunikation

● At budskabet og timingen gør, at kunden 
føler det RELEVANT at lytte til og/eller 
interagere med dig

● At du skaber VÆRDI for kunden

● At få FEEDBACK fra kunden, så der skabes 
en dialog



OPGAVER OM RELATIONER TIL DIG



Kortlæg dine kundetouchpoints 
før, under og efter købet.

Brug arbejdsbogen til at notere 
i.

OPGAVER OM RELATIONER TIL DIG



OPGAVER OM RELATIONER TIL DIG

Udarbejd en plan for hvordan du kan bruge 
hvert touchpoint til at styrke relationen til dine 

potentielle og nuværende kunder/ 
medlemmer

Lav planen i din arbejdsbog og følg op på den



DIN MISSION



DIN MISSION 

PÅ 30 DAGE

Vælg 3 vigtige kunde-touchpoints
og gør dem hver især mere 

relationsskabende.

Noter resultaterne i arbejdsbogen:

Hvad var effekten og hvad lærte du?



DIN MISSION 

I arbejdsbogen bliver du guidet 
til, hvordan du skal gøre.



DIN MISSION 

Noter resultaterne i 
arbejdsbogen.

Hvad var effekten og hvad lærte 
du?


