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KUNDANSKAFFNING FOR VILLATJANSTER

OVERGRIPANDE OVERSIKT

En stabilare vag fran uppmirksamhet
till intdkt

Det har dokumentet beskriver den kundinriktade arkitekturen, de operativa férvantningarna och den
foreslagna samarbetsmodellen. Detaljerade tekniska rutiner och bindande villkor hor hemma i separata
interna dokument och avtal.

Bostadsentreprendrer lider sallan enbart av brist pa arbete. De lider av fel typ av arbete, ojamn efterfragan
och fér mycket tid som gar at till att jaga personer som inte ar redo att kdpa.

VINSTLACKAGET INTAKTSBERG-OCH-DALBANAN

Vardefull arbetstid forbrukas pa projekt med lag Pipelinen ar beroende av rekommendationer,
marginal, otydlighet eller hog friktion. sasonger och of6rutsdgbara efterfragetoppar.

Det har systemet ar utformat for att forandra

¢ Skapa ett jamnare flode av lokal uppmarksamhet fran villadgare i stallet for att enbart forlita sig pa
rekommendationer.

* Foéra de mest relevanta potentiella kunderna fran medvetenhet till en tydlig konsultation eller offertférfragan.

» Oka andelen seritsa projektmdjligheter genom tydligare positionering, snivare geografi och bittre
kvalificering.

* Gora fardiga projekt till nya bevis, kreativa tillgangar och framtida efterfragan.

SAMARBETET | EN MENING

Jag bygger och driver kundanskaffningssystemet. Du bidrar med hantverket, projektbevisen,
annonsbudgeten, kapaciteten och snabb leaduppfoljning.

Viktigt: Systemet ar utformat fér att férbdttra kvaliteten och stabiliteten i pipelinen. Det garanterar inte ett fast antal leads, projekt
eller intdkter.
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KUNDANSKAFFNING FOR VILLATJANSTER

POSITIONERING

Systemet - inte en samling fristaende

annonser

Vardet ligger i den kompletta bron mellan kall uppmarksamhet och en kvalificerad projektmadijlighet.

VAD DET AR

* En komplett lokal infrastruktur for
kundanskaffning.

* Meta-setup, malgruppsbyggande, retargeting,
formulér eller landningssidor.

* Testning av kreativa koncept och budskap
baserat pa verkliga projektbevis.

* Kvalificering, rapportering och framtagning av
kundcase.

® Ett repeterbart ramverk anpassat till klienten,
tjansten och geografin.

Bevisat 1 praktiken

01

Komplett funnel implementerad

TOF, sparning av varma malgrupper, MOF, instant forms och
rapportering.

03

Premiumprojekt i Limhamn

En stenuteplats validerade vagen fran annonsering till betalt
arbete.

VAD DET INTE AR

® En garanti for omedelbara projekt eller ett fast
leadflode.

® En ersattning for forsaljning, offertarbete,
kapacitet eller kundservice.

® Ett system som kan prestera utan anvandbara
foton, videor och bevis.

® En anledning att annonsera utanfér omraden
som foretaget I6nsamt kan betjana.

® En ersattning for ett skriftligt avtal som
definierar de kommersiella villkoren.

02

Kvalificerade forfragningar genererade

Systemet har skapat férfragningar fran villadgare och
projektmajligheter.

04

Vinnande budskap identifierat

Dolda problem och undvikande av framtida kostnader skapade
aterkommande handling.

Nuvarande resultat stéder systemarkitekturen. De bevisar dnnu inte identiska resultat i varje nisch, stad, sdsong eller budget.
Nya klienter behandlas som kontrollerade implementeringar - inte som garanterade kopior.
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KUNDANSKAFFNING FOR VILLATJANSTER

MAKROARKITEKTUR

Kundanskaffningssystemet i korthet

Kall uppmarksamhet -> varm malgrupp -> retargeting -> tillit -> uppféljning -> kvalificerad projektméjlighet.

Marko Bygg & Sten - Kundanskaffningssystem (Makrovy)

Fran kall lokal uppmarksamhet till kvalificerade projektférfragningar

¥

¥

¥

¥

¥

I ™
1. TOF - Medvetenhet 2.Varm mélgrupp / Register 3. MOF - Retargeting 4. BOF - Tillit & bevis 5. Leadhantering 6. Resultat

o Mal: Skapa probleminsikt och + Spara varje veckas rena malgrupp +» Mal: Omvandla varma tittare till . ;andmngss_i__da med omdamen, + Kontakta lead inom 10-20 minuter. « Kvalificerad konsultation.
attraheravillagare. separat. offertforfrdg ningar. [}1’;’;5&“ tignster, process och « Skicka SMS och falj upp om + Tydlig offert.

* Kreativ: Korta arbetsvideor, * Logga kalla, datum, geografi, * Malgrupp: 25%+ eller 50%+ ' samtalet missas. « Bokat projekt av hia tvarde
fore/efter, karuseller ach storlek, kvalitet och videovisare fran « Valfritt direkt samtal eller « Filtrera p geografi, projekistorlek, i proj ) %4 ' )
projektinligg. retargetingstatus. aktuella offertlager. omrade och fjanst « Fore/efter-material och omdome.

» Vinklar: Dolda kostnader, + Hall mdlgrupper rena och sparbara. TOFkampan|er. *CTA: Beg?r kostnadsfri « Flytta kalificerade leads tll offert '&E:éﬂ[?st:n blir nya annonser och
problem under ytan, + Blanda inte sidlikes och | agintenta « Anvand aldre bevisade mélgrupper genomgang eller sevad som elier platshesik. ‘
fastighetsvarde och besok med karnmalgruppen. endast om kvaliteten fortfarande ar behaver goras innan sens

d problemen blir dyra Spara kontakigrad och
beslutstryck. god. ' bokningsgrad.

« Mlgrupp: Snav geografi i sodra »Budskap: Sena kostnader, dolda * Syfte: Minska tvivel och starka
Skane och utvalda problem, fel planering beslutsfartroendet.
vilaomraden. och sésongshradska.

+ KPI: CPM, kostnad per * Erbjudande: Kostnadsfri
3-sekundersvisning, hook genomgang, ratt
rate, hold rate och frekvens. Iosning och tydligt

ris.
* Budget: Cirka 30-40 kr per dag. P o
* KPIL: CPL, kvalificeringsgrad,
frekvens och CPM.
s Burdnet Cirka 6070 by ner dan
Utfall: 25%+ och 50%+ videovisare rnn:\p' Retargeta foregde ckas rena pool| Vinnande mekanism: Problemen bl\rdyraseﬂre Tillit omvandlar tveksamma leads
N, * . A A AN SN I S
. Fardiga projekt matar nya TOF-kreativ J
- ™ ™y
OPERATORSPANEL KARNLOGIK I FUNNELN
A. TOF-MATVARDEN B.MOF-MATVARDEN C. VECKORYTM ° Kall uppmérksamhet
«CPM «CPL « Mén: leveranskontroll o Varm probleminsikt
+ Kostnad per 3 s visning + Kvalificerade leads + Ons: leadkontroll
) o Erbjudande + retargeting
+ Hook rate » Leadkvalitet » Fre: utvdrdering
+ Hold rate « Frekvens « Duplicera vinnare ° Tillit + uppfoljning
ot Frekvens + Konverteringstrend + Fixa malgrupp fore copy ) \_° Kvalificerat projekt bokat )
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KUNDANSKAFFNING FOR VILLATJANSTER

LEVERANSLOGIK

Sex steg, ett sammanhangande resultat

Stegen ar desamma mellan nischerna. Kreativt material, kdpdrivare, geografi och kvalificeringsregler

anpassas.

Vad som hander

Primara

matvarden

1 TOF - Probleminsikt

2 Register 6ver varm

malgrupp

3 MOF - Beslutsaktivering

4 Tillit och bevis

5 Leadhantering

6 Resultat och tillvaxthjul

Na lampliga villadgare med korta
projektklipp, fore/efter-bevis och
problemdrivna budskap.

Spara relevanta videotittare och
engagemangskallor sa att retargetingen
forblir ren, aktuell och sparbar.

Retargeta personer som visat intresse med
konsekvens, bevis, tydlighet och ett
erbjudande om konsultation eller offert.

Anvand omdomen, process, referenser,
projektbilder, pristydlighet och bevis pa
landningssidan for att minska tvivel.

Bekréfta forfragan direkt, kvalificera den och
for livskraftiga mojligheter vidare till
besiktning eller offert.

Leverera arbetet, dokumentera intakt och
kvalitet, samla bevis och gor projektet till
nytt kreativt material.

GRUNDLAGGANDE ARBETSPRINCIP

Bygg inte om hela funneln nar ett steg férsvagas. Identifiera den svagaste lanken, dndra en
meningsfull variabel och bevara allt som redan har validerats.

Kall lokal
uppmarksamhet

Kvalificerad
retargetingpool

Lead eller handling
pa landningssidan

Beslutsfortroende

Bokad besiktning
eller samtal

Betalt projekt + nya
bevis

CPM, kostnad per 3
s visning,
hook/hold rate

Malgruppsstorlek,
kalla, alder,
geografi, kvalitet

CPL, frekvens,
konverteringsgrad,
kvalitet

Landningssidevisni
ngar,
formularstarter,
klick fér samtal

Kontaktgrad,
svarstid,
bokningsgrad

Vinstgrad,
projektvarde,
bruttovinst,
material for
kundcase
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KUNDANSKAFFNING FOR VILLATJANSTER

MARKNADSFOKUS

Fem premiumsegment inom
villatjanster

Systemet ar byggt for tjanster dar ett kvalificerat projekt kan motivera kostnaden for att skapa flera
forfragningar. Projektvardena nedan ar vagledande positioneringsintervall - inte garantier.

Stenarbete och exklusiv tradgardsanliaggning
01 Stenldggning & tradgardsanlaggning
Viagledande projektvarde: 40 000-250 000+ kr

Primar kopdrivare: Synlig stolthet, utomhusliv, hallbarhet
Stenuteplatser, stodmurar, premiumuppfarter, altaner och kompletta utomhusmiljcer.

Tak och yttre skydd
Takbyte & fasad

Vagledande projektvarde: 80 000-300 000+ kr

Primar kopdrivare: Riskskydd, sékerhet, bevarande av fastighetsvarde

Takbyten, strukturella reparationer, hangrannor, fasadrenovering och yttre skydd.

Premiumrenovering av interior
03 Kok, badrum & totalrenovering
Vagledande projektvarde: 100 000-500 000+ kr

Primar kopdrivare: Vardagsliv, komfort, nyckelfardig enkelhet

Koksrenoveringar, badrum, kallarombyggnader och totalrenovering av villa eller lagenhet.

Strukturella tillbyggnader
Utbyggnad & tilldggsisolering
Vagledande projektvarde: 150 000-1 000 000+ kr

Primar kopdrivare: Mer utrymme, vaxande familj, vardedkning

Tillbyggnader, vindsinredningar, garage, vintertradgardar och energieffektiva uppgraderingar.

Tekniska system for bostader

Vdrmepumpar, VVS & solceller

05

Viagledande projektvarde: 70 000-200 000+ kr
Primar kopdrivare: Avkastning, lagre kostnader, driftsakerhet
Bergvarme, luft-vattenvarmepumpar, VVS-renoveringar, ventilation och solcellsintegration.

SIDA



KUNDANSKAFFNING FOR VILLATJANSTER

KLIENTKVALIFICERING

Systemet ar selektivt av en anledning

Annonsering forstarker det som redan finns. Stark leverans, bevis, kapacitet och uppféljning ar grundkrav.

EN STARK MATCHNING

Etablerad verksamhet

Normalt minst tva ars erfarenhet och flera slutférda
projekt.

Anvandbara bevis

Ett tillforlitligt flode av foton och videor som visar fore,
under, efter, team, process och finish.

Kommersiell kapacitet

Formaga att lamna offert, planera och leverera mer
arbete utan att forsamra servicekvaliteten.

Tillvaxtambition

Ett tydligt skal att vaxa: starkare pipeline, battre
projekturval, ny personal, utrustning eller geografisk
expansion.

Annonskapital

Klienten betalar mediabudgeten och 6verenskomna
tredjepartsverktyg. Systemet behover bransle for att
skapa rackvidd och data.

Leaddisciplin
Forfragningar maste bekraftas snabbt, kvalificeras
konsekvent och féljas till ett tydligt utfall.

INNEHALLSKRAV

INTE REDO AN

Inga projektbevis

Foretaget kan inte tillhandahalla trovérdiga foton, videor,
omdomen eller referensarbeten.

Ingen uppféljningskapacitet
Leads lamnas obesvarade, offerter skickas sent eller
hanteringen ar inkonsekvent.

Inget Ionsamt erbjudande

Foretaget har inte definierat vilka projekt som ar
onskvarda eller vilket minimivarde som gor
kundanskaffningen lonsam.

Ingen leveranskapacitet

Kalendern, bemanningen eller utrustningen kan inte
hantera fler kvalificerade projekt.

Forvantningar pa garantier
Agaren férvantar sig fasta resultat oavsett sasong,
budget, marknad, innehall och férsaljningsutférande.

Ingen aterkopplingsloop

Foretaget rapporterar inte samtal, besiktningar, offerter,
vinster, forluster och orsaker.

Innehall &r inte ett kosmetiskt tillagg. Systemet ar beroende av verkligt och relevant projektmaterial.
Nar bevisen ar svaga, ateranvanda eller saknar koppling till det 6nskade projektet blir prestationen

svarare att uppratthalla.
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KUNDANSKAFFNING FOR VILLATJANSTER

IMPLEMENTERING

En stegvis lansering - inte en omedelbar

start

Den exakta tidslinjen beror pa kontots beredskap, tillgdngarnas kvalitet, godkannanden, budget, malgruppens

storlek och marknadsforhallanden.

Matchning och
ekonomi

Fére avtal

FAS 1 Infrastruktur och
tillgangar

Cirka 1-2 veckor

Lansering och
datainsamling

Vecka 2-4

FAS 3 Optimering

Lépande

Skalning och bevishjul

Efter validering

FORVANTANSHANTERING

Klargér idealiska projekt, serviceomrade, kapacitet, minsta
projektvarde, erbjudande, bruttomarginal och kommersiella villkor.

Granska eller skapa Meta Business-tillgangar, atkomst, sparning,
formular/landningssida, CRM-fléde, leadnotiser och det forsta
kreativa biblioteket.

Lansera TOF- och konverteringskampanjer, bekrafta leverans, bygg
varma malgrupper och verifiera leadflodet.

Jamfor kreativa mekanismer, leadkvalitet, malgruppskallor, CTA-
styrka och uppféljningsprestation. Andra en variabel i taget.

Oka endast budgeten nir leverans, leadkvalitet, klientkapacitet och
enhetsekonomi stédjer det. Gor fardiga projekt till nya tillgangar.

Tidiga signaler kan synas inom nagra dagar, men en ansvarsfull utvardering kraver vanligtvis flera
veckor. Sasong, geografi, kreativ kvalitet, budget, konkurrens, forsaljningsrespons och
projektekonomi paverkar resultatet.
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KUNDANSKAFFNING FOR VILLATJANSTER

OPERATIVT PARTNERSKAP

Tydligt ansvar forhindrar missforstand

Systemet fungerar nar bada parter respekterar sitt expertomrade och rapporterar vad som hander efter att
leadet har kommit in.

SYSTEMOPERATOR FORETAGSAGARE

® Bygg eller granska infrastrukturen for ® Tillhandahall korrekt information om tjanster,
kundanskaffning. geografi, kapacitet och prissattning.

¢ Utveckla TOF-, MOF-, landningsside- och ® Leverera aktuellt projektinnehall och bevis enligt
formulartillgangar. plan.

® Hantera medieleverans, testning och ® Finansiera annonsbudget och godkanda
malgruppshygien. tredjepartsverktyg.

® Leverera veckovisa prestations- och ® Bekrafta nya forfragningar snabbt och folj upp
diagnosrapporter. samma dag.

* Qversatt kampanjdata till specifika ® Rapportera kontakter, besiktningar, offerter,
innehallsbestillningar. vinster, forluster och orsaker.

® Dokumentera vinnande budskap, malgrupper och ® Leverera det hantverk och den kundupplevelse som
kundcase. annonserna utlovar.

Rekommenderad standard for snabb leaduppfoljning

Om agaren inte kan ringa direkt eftersom han eller hon ar ute pa ett projekt bér en automatisk bekraftelse skickas
inom nagra minuter, foljt av ett personligt samtal samma dag eller en bokad tid.

Exempel pa bekriftelse: “Hej! Tack fér din férfragan till Marko Bygg & Sten. Jag dr ute pa ett projekt just nu och
aterkommer senare idag. Passar en kort avstdmning efter kl. 16?”
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KUNDANSKAFFNING FOR VILLATJANSTER

ANSVARSUPPFOLINING

Mit hela den kommersiella kedjan

Raa formularinskick ar inte slutresultatet. Systemet blir mer vardefullt ndr marknadsférings- och
forsaljningsresultat kopplas samman.

e Spéras

UPPMARKSAMHET

VARM MALGRUPP

LEADGENERERING

LEADKVALITET

FORSALINING

AFFARSUTFALL

Budget, rackvidd, CPM, kostnad per 3 s visning, hook rate, hold rate, frekvens

Malgruppsstorlek, killa, datum, geografi, kvalitet, retargetingstatus, utmattningssignaler

Formularstarter, inskick, kostnad per lead, landningssidehandlingar, meddelanden, samtal

Réatt geografi, tjanstematchning, dgande, projektstorlek, bradska, budgetkontext

Kontaktgrad, svarstid, bokad besiktning, skickad offert, offertvarde, invandningar

Vunna projekt, inkasserad intékt, direkta kostnader, bruttovinst, leadkalla, material fér
kundcase

Veckovis arbetsrytm

* Mandag: leveransstatus, malgruppstillvixt, sparning och kontoproblem.

e Mitt i veckan: leadflode, kontaktstatus, kvalitetsfeedback och inga onddiga andringar.

* Veckoslut: konverteringsgranskning, kvalificerade majligheter, forsaljningsresultat och nasta test.
* Manadsvis: ekonomi, kapacitet, vunna projekt, innehallsinventering och skalningsbeslut.

DEFINITION AV FRAMGANG

Det primara kommersiella KPI:t ar inte det billigaste leadet. Det ar kostnaden och stabiliteten i
kvalificerade projektmadjligheter som féretaget I6nsamt kan besiktiga, offerera, vinna och leverera.
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KUNDANSKAFFNING FOR VILLATJANSTER

KOMMERSIELLT RAMVERK

Ett prestationspartnerskap med
gemensamma incitament

Det har avsnittet beskriver den féreslagna modellen. Slutlig berakningsgrund, attribueringsregler,
betalningstidpunkt, moms, kostnader, avbokningar och tvister maste definieras i ett separat undertecknat
avtal.

Foreslagen struktur

¢ Klienten betalar annonsbudgeten och godkanda tredjepartsverktyg direkt.

* Inget operatérsarvode forfaller innan den forsta Gverenskomna resultattroskeln har uppnatts enligt avtalet.

e Efter validering ar det foreslagna prestationsarvodet 5% av dokumenterad bruttovinst fran slutférda och
betalda projekt som direkt kan hanforas till systemet.

* Avtalet maste definiera attribueringsfonster, kvalificerande lead, direkta projektkostnader, betalningsunderlag,

aterbetalningar, avbokningar och rapporteringsskyldigheter.

Inkasserad projektintakt 100 000 kr

Overenskomna direkta projektkostnader 70 000 kr

Dokumenterad bruttovinst 30 000 kr

5% prestationsarvode 1500 kr
KONSEKVENSKONTROLL

Det hir exemplet dr 5% av bruttovinsten, inte 5% av omsittningen. Oversikten och avtalet maste
anvanda samma berakningsgrund konsekvent for att undvika tvister.

Varfor modellen kan fungera

e Klienten bar mindre operatorsrisk i forskott under valideringen.

* Operatoren belonas for kommersiellt vardefulla resultat i stallet for enbart aktivitet.
e Bada parter maste uppratthalla transparent férsaljnings- och projektrapportering.

* Modellen bor endast fortsatta om ekonomin forblir hallbar for bada parter.
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KUNDANSKAFFNING FOR VILLATJANSTER

NASTA STEG

Fran oversikt till kontrollerad
implementering

Systemet bor endast lanseras nar verksamheten, erbjudandet, tillgangarna, kapaciteten, ekonomin och
ansvaret ar tydliga.

Matchningssamtal

Bekréfta tjanster, projektvarde, geografi, kapacitet, tillvaxtmal och kommersiell matchning.

Tillgangs- och kontogranskning

Granska bevis, innehallsinventering, Meta-tillgangar, sparning, landningssidor, formular, CRM-flode
och leadhantering.

Skriftligt avtal

Definiera omfattning, annonsbudget, grund for prestationsarvode, attribuering, rapportering,
godkdnnanden, dgande och uppsagning.

Bygg och lansera

Producera det forsta kreativa systemet, lansera kampanjer, verifiera flodet och pabdrja strukturerad
rapportering.

Validera och expandera

Bekrafta kvalificerade mojligheter, forbattra det svagaste steget och skala endast nar ekonomin
stodjer det.

AFFAREN AR INTE ANNONSEN.

Tillgdngen ar det dokumenterade system som aterkommande forflyttar 1ampliga villadgare fran kall
uppmarksamhet till ett kvalificerat kommersiellt samtal.

Den hdr éversikten dr informativ och utgér ingen garanti, juridisk verenskommelse, skatteradgivning eller finansiell radgivning. Alla bindande
villkor ska anges i ett separat undertecknat avtal som har granskats utifran parternas faktiska omstdndigheter.
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