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Rékna ut din genomsnittliga intékt per kund

Dela din nettoomséttning under en period (i detta exempel ett kalenderar)
med det genomsnittliga antalet kunder under samma period. Tidsperioden
behdver inte stracka sig dver ett helt kalenderar. Denna berdkning kan lika
val genomfdras per manad eller kvartal (men behdver i sé fall réknas om Hill
att motsvara genomsnittlig intakt per kund och ar, fér att fungera med senare

berédkningsstegen i denna guide).

Nettoomsattning Genomsnittlig

intakt per kund

Genomsnittligt
antal kunder

Rdkna ut din bruttovinst per kund

Multiplicera genomsnittlig intakt per kund med den genomsnittliga bruttomar-
ginalen. Bruttomarginalen &r den procentuella andelen av bolagets intékter
som kvarstar efter avdrag for direkta kostnader avseende salda varor eller
fjanster.

Genomsnittlig x Genomsnittlig _ Bruttovinst
intdkt per kund bruttomarginal - per kund
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3. Rakna ut din churn rate

Att rékna ut sin churn rate, eller kundomsattning, ar egentligen ett @mne som

fértjanar en helt egen bloggpost. Men i detta steg sé ska vi anvédnda en enkel
modell for att snabbt rékna ut manatlig churn rate samt konvertera detta fill en
arlig churn rate.

Churn &r ett uttryck som anvéands fér att férklara hur manga kunder ett féretag
férlorar under en given period. Nar vi da talar om churn rate sa handlar det
alltsd om att férklara hur stor andel (procent) av vara kunder som vi har tappat
under perioden. Formeln som vi ska anvanda fér att berdkna din churn rate &r
egentligen ganska enkel. Vi borjar med att summera antalet forlorade kunder
under manaden. Sedan raknar vi ut det genomsnittliga antalet aktiva kunder
under mdnaden genom att summera antalet kunder vid ménadens ingdng
med antalet kunder vid manadens utgang och dividera resultatet med tva (2),
fér att fa medelvardet. Dar efter dividerar vi antalet férlorade kunder under
manaden med det genomsnittliga antalet aktiva kunder under perioden.

Antal forlorade kund
ntal férlorade kunder Manatlig

churn rate

((Antal kunder vid ménadens ingdng +
antal kunder vid manadens ugang) /2)

Ovanstdende formel kan anpassas for att berdkna din churn rate for tillex-
empel ett ar. Men om det finns begrénsat med historisk data sa kan manatlig
churn rate konverteras till arlig churn rate med hjélp av nedanstaende formel.

1- (1 - manatlig churn rate)"12 = Arlig churn rate
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4,

Rékna ut genomsnittlig kundlivstid (antal ar)

Med hjalp av din arliga churn rate (som vi berdknade i steg 3) sa kan vi rakna
ut den genomsnittliga livslangden fér en kundrelation i antal &r. Du tar helt
enkelt siffran ett (1) och dividerar den med arlig churn rate (uttryckt som ett

decimalvéarde).

1/ arlig churnrate =  Genomsnittlig kundlivstid (antal ar)

Rakna ut Lifetime Value

Sa har vi antligen kommit fram till slutstationen f6r denna berakning. Det &r nu
dags att applicera de varden som vi har tagit fram i steg 1 — 4 f6r att berdkna

det genomsnittliga vardet fran en kundrelation, "Customer lifetime value” eller

forkortat CLV.

| steg 2 beréknades genomsnittlig bruttovinst per kund (och ar), denna siffra
multipliceras med den genomsnittliga kundlivstid (antal &r) som vi beréknade i
steg 4.

Genomsnittlig Genomsnittlig _ Customer
bruttovinst per kundlivstid (&r) Lifetime Value
kund (ar)

Det ar aven vanligt forekommande att subtrahera den genomsnittliga kostnad
fér anskaffning av en ny kund fran produkten av ovanstaende multiplikation,
for att & fram ett nettovardet av en kund under hela dennes livstid, fréan an-
skaffning fill churn.
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