praktiska rad som fungerar

Saga nej till kunder?

Det ar ofta svart att tillfredsstélla och anstranga sig lika mycket for att fa alla kunder
nojda. Darfor ar det bra att du kéanner dina kunder val och da inte bara pa personniva.
Hur har de utvecklats, betalar de i tid, &r nagon extra viktig pa grund av sin storlek
och vad ar risken med det, om du kunde valja — skulle du da vilja behalla alla
kunder? En sadan kunskap kan hjalpa dig att fokusera dina resurser pa de kunder
som du garna vill utveckla samarbetet och affarerna med.

Prioritera

Det finns olika modeller och verktyg for att kategorisera kunder. Du har saker hort
talas om ABC klassning dar man delar in kunderna i minst tre grupper dar A-
kunderna utgor 70% av den totala intaktsvolymen, B-kunder star for 20% och C for
resterande 10%. Det viktiga &r att du hittar en metod och férdelning som passar din
verksamhet.

Vill man vaga in andra faktorer &n enbart intdktsvolym &r det mojligt. En variant ar att
tilldela kunderna poang i olika kriterier som ar relevanta, dar 5 ar hégst. Kan
forslagsvis vara utvecklingspotential, omséattning, produktmix, administrationstid och
risk.

Agera

Med resultatet av din utvardering som grund &ar det dags att agera. A-kunderna har
du sakert bra koll pa och ger den uppmarksamhet de kraver, fortsatta att behandla
som en A-kund ur alla aspekter. B-gruppen behdover du fundera lite mera pa. Det
finns sakert en potential att forflytta ett antal kunder uppat i pyramiden men du
behover analysera och planera for hur den forflyttningen ska goéras, kund for kund. C-
kunderna brukar skvalpa runt i systemet och hanger kvar ar efter ar. Visst, de
genererar en intakt men ar de Ilonsamma? Ofta tar de resurser, tid och energi som du
borde anvéanda for att utveckla B-kunder och att fortsatt ger dina A-kunder full
uppmarksamhet. C-kunder utan potential bér man darfér slappa.

Forandra

Att avsluta samarbeten eller att forandra villkor fér kunder, framfor allt dem man
jobbat med under lang tid ar naturligtvis svart. Férutom det rent emotionella kan det
ocksa finnas avtal och andra 6verenskommelse som forsvarar. Radslan for att tappa
omsattning paverkar ocksa viljan att géra en forandring. Det finns manga verktyg att
anvanda for den som vill, nedan har jag bara listat ett fatal.

- Se over och uppdatera avtal och foretagets pris- och rabattstrategi.

- Justera priserna dar den mojligheten finns. Du lamnar da 6ver beslutet till
kunden att stanna kvar eller att ga till annan leverantor

- Fakturera 100% av det du har rétt till enligt avtal t ex tid, material, transporter
mm.

- Gor efterkalkyler for att lara dig.

Du ar inte ensam om att ha den har utmaningen, den gar att [6sa. Kontakta oss pa
VD-stodet, vi vet hur.

jan.marcusson-stahl@vdstodet.se
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