Figur 14
Johari-modellens kommunikationsfelter
Kilde: Joseph, Luft Of Human Interaction (7969)
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Figur 2

Single loop-laering og double loop-laering

Kilde: Chris Argyris & Schén Organizational Learning:
A Theory of Action Perspective (1978)

Double Loop-Learning: Argyris & Schon
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Figur 3
Kompetence-matrix
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Figur 4
Nonakas Leeringsspiral
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Figur 5
Vi leerer at spise ved at se vores forzeldre gore det
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Kundeloyalitet

Kilde: www.Relationmanager.dk
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Figur 9
Du Pont-modellen
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Figur 10
Balance mellem kundeloyalitet og styring af ressourcer

Kilde: Asnzes & Vangstrup
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Figur 11
@konomihjul - @konomisk styrende forbedringskultur
Kilde: Asnaes & Vangstrup
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Figur 12
Lenandel i en oplevelsesvirksomhed
Kilde Asnzes & Vangstrup
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Figur 13
Net Promoter Score
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Figur 14
Beregning af okonomisk potentiale
Kilde: Annette Vangstrup
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Beregning af omsaetningsudvikling
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Figur 15

Beregning af omsaetningsudvikling
Kilde: Asnees & Vangstrup
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Beregning af indtjeningsudvikling

150
100 —
50 —

-50 |
-100 |
-150 |
-200

Overskud Overskud Overskud

pr. geest pr. geest pr. geest

promotor passiv kritiker
Figur 16

Beregning af indtjeningsuadvikling
Kilde: Asnaes & Vangstrup
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