
�
�
�
�
�
�

��������	��
����
�����������	�������

 

����	������������������� �����
����!�������"���
������	"�#��	����

$��"��"�����������%��&�
�

���
�

�����	�
��

���
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
����������	
����
���	��	������
	���������	��
�����	�������	�
���	����	

�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�

�����������!����'����������
� �������

���������������������
���	���
����
����
������������

������ !��
"����#�������	���� � � �

$�%�
&!�� '&�&&���

�



())�������*�*�+������%	��������	��#����������
���������,�������-��������*���	����.��-�

 

 �� ��������	��
����
�����������	�������

 

 
 

(���������	����)���������������������	#�������	#���)���-����/��������������

��������
������)�	�	�����#����������#���������)���/�����
��	���	/�/��������
�)��))���	#����������������� �
������))��������������	#������������

�����
������/�����
��	���	/�/���������������������������)��	�/�))������������	������
����������������)�	/�	#���	�����������������	�������������������
������#�������
0����������������#	�)���	��#�
����-��	�����/���������)���������������	/�����
�/�	��)������	��)�-�������������������	�����������	/�-��������/������������
�
1��� *�*� ����������� ��� ��� ��
�������� ��������� ��� ��	�� ��������� )�	/�	#�� ���
����	�����������������	���	��*�*����������������������		������)2��������	���
	��/����#��	�������-�����	���������	�� �*����	�����������
�����*�*�������
)����������������������/�	��)�����/���	/��	�-�-�����������
��
������	����
�	���/����
����������������
���
������+�	��*�*���������������������������
���������������������������/���������������-����-��������-���3�������)������
��	������#���	/��

����	������)���	�-��������������)�-��������������������)���
������
��
�����������������)������������))������	�����������������-�������������
��#����� �������� ����� -���� �����	���� � 1�	������ ���
���/� ��� ��
����� *�"�
���������*�*���������������������4
�	�����������������
�����������)�	/������
�))������������	�������-����-����������#��	����������������-�����	/������	��
������������������������������	���	�������	�����	����	��	����
�
�	� ��/��� ��� ������� ���� ���������� �)� �������	#� ���������� �� ������������
�	��#�������
�������������������4�����������	���/���/�����-�� �0���
�������
�	��#������ ����	���� 
���
�������� -���� ��������� �

�������� �	/� /�))���	��
���������)��	)�������	�-���������������������������������������������/���#	�
�	/��	������������/�	#�������������������)�����	����#������	/��������������������
�����	�������� � 5	��� �	� �	������ ����	���� ��6������� ��� �/�	��)��/�� �� ����/�
�����������
�������)����-��-�������������
�7�
�

!� "�������	��

��
������������#���)����-���������-����#��/������
�	��������	/��������	/����	���	/�/�)�	�����������)�����#��	����

�� ������	����������	����#������
���	�����������
��
������	�
���
�	�	�����	/���������������	��������

&� �/�	��)���	/�
�����������	����������	)�������	��������3�/���#	��	/�
�4�������������������������	��/�/��

8� ��)�	��������������

����	���������������	/������������������/�)���
��#��	���

����	����)���������	)�������	��	��������

�� +�
���#��	��������������������
��
������	����
�	�	��������/�����
����������������

�����	�
��

��������
����������	����������
������������
9��
+�������	��#����/�
*���	�����������	��

�����������
�
"�	�����������7�
&!�2 '&2&&���4����!�

	-��

��:��#�	������



())�������*�*�+������%	��������	��#����������
���������,�������-��������*���	����.��-�

 

 &� ��������	��
����
�����������	�������

 

 
 

Figure 1.  Financing Market Overview

����������	
	��	��

��

����

�����	
�����������

���������

���
		���

�����
�����
�����	�

�
���

�����������

���

�������
�����
�����	�

�
�����	�

�
���

�����	���	���
���	
��	������

�� �����������
��	��

���������

�� ���	�������
��	�

����������!��
�������

��	
	��	�

Figure 2.  Strategic Framework
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Divest & Select

� Protect these 
CUSTOMERS, develop 
long term relationships

� Pursue these 
PROSPECTS 
aggressively

Grow & Select

� Maintain these 
CUSTOMERS, grow profits

� Evaluate costs required to 
acquire – selectively pursue 
PROSPECTS

Protect & Pursue

� Divest low value 
CUSTOMERS

� Select key PROSPECTS 
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Select & Ignore

� Select CUSTOMERS with 
long term profit potential 

� Ignore these PROSPECTS
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Figure 3.  Market Opportunity Matrix

Employee Size

Annual Revenue 
From Services 
Targeted By 
Financing 

Program ($B)

Expected 
Revenue 

Increase* Next 
Year

Projected 
Revenue For 

Next Year ($B)

Financed 
Revenue if 10% 
Level Reached 

($MM)

Total for 
Segment at 10% 

Market Share 
($MM)

Source

Matching 
variable from 

both data sets
Syndicated 
Research

Custom 
Research

Syndicated and 
Custom 

Research Assumption Assumption
Segments Smallest $0.7 10% $0.8 $77.0 $7.7

Lower Middle $0.9 12% $1.0 $100.8 $10.1
Middle $2.8 18% $3.3 $330.4 $33.0
Upper Middle $6.7 22% $8.2 $817.4 $81.7
High $10.2 30% $13.3 $1,326.0 $132.6

Totals $21.3 $26.5 $2,651.6 $265.2

* No one reported an expected decrease.
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Figure 4.  Initial Segment Scorecard

Highest
Upper 
Middle Middle

Lower 
Middle Lowest

Projected Opportunity $132.6M $81.7M $33.0M $10.1M $7.7M
Number of Service Providers 50 400 425 425 550
Value Proposition Fit: Product High High High High High
Value Proposition Fit: Support Medium Medium High High High
Inertia Low Low Low Low Low
Short Term Strategy
Long Term Strategy
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Figure 5. Segment-Value Proposition Map

Highest

Upper 
Middle/ 

High 
Finance

Upper 
Middle/ 

Low 
Finance

…
Lowest/ 

High 
Finance

Lowest/ 
Low 

Finance

High approval rate for financing High High High … High High

Low merchant cost per plan Medium Medium High … High High

Easy application process Low Low High … High High

Training support Low Low Medium … High High

Marketing support Medium High Medium … High Low

Customer support Medium Medium High … High High

Figure 6.  Simplified Segment-Tactics Map

SALES PROCESS Highest

Upper 
Middle/ 

High 
Finance

Upper 
Middle/ 

Low 
Finance

…
Lowest/ 

High 
Finance

Lowest/ 
Low 

Finance

Dedicated rep Yes Yes No … No No

Independent rep No No Yes … No No
Direct mail to person who 
selects which financing 
company to carry Yes Yes Yes

…
Yes No

Direct mail to person who 
selects which financing to offer 
to a consumer Yes Yes Yes

…
No No

Phone follow up to direct mail No Yes Yes … N/A N/A

Tele-sales No No No … Yes Yes
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