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Freedom2Act

Sales Portfolio Ma n a ge men:

planlaegnmg og fremdrift af salgsplpellnen

forrat malrette salg mod/de mestvee raifulde oo profitable
Kunader og Kundeemner..

fr@freedom?2act.cc



Kritiske spgrgsmal omkring kunder/kundeemner

y Hvad er der i Yy Hvor skal vi forsvare vores
- : position?
Salgsplpellnen Og . Yy Risiko for at miste salg til konkurrenter!
hvordan er fremdriften? Yy Hvor kan vi veere offensive og fa en
_ ] starre andel af salg?
Yy Hvilke kunder er attraktive Yy Hvor kan vi vinde en stBrre o
of hvilke er ikke? Y Hvor er der stgrst potentiale for
y Salgsomkostninger kontra den skabte krydssalg?
veerdi for os! N Yy Hvor skal der fokuseres hos hvilke
Yy Kontraktveerdi kontra evnen til at vinde! kunder?

Yy Hvem er i top 20%?

y  Patotalscore?
Yy Pa kontraktveerdi?
Yy Paevne til at vinde?

P
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giver gjeblikkeligt svar!
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Kundeudsagn

NWe I ncreased the efficiency
systematically identifying the most interesting sales
opportunities in terms of value and profitability. The tool
enabled us to select 30 targets from a list of 150 potential sales
opportunities by applying the dynamic and "easy-use" sales
tool . 0 5

Closed

Closing
3 _ Negotiation
Customer evaluates

Prepating proposal

2 T/ 1 M First meetings

Qualification
T

Business as Usual Freedom?2Act
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Freedom2Act Sales Opportunity Chart

eudvblgel se af de bedste salgsmuli ghec
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0 Sales Opportunity Score 100

Hver cirkel modsvarer en salgsmulighedrklens stgrrelse svarer til kontraktveeiidfarven til salgsansvarlig
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€ men hvad er potentialet?
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Hver cirkel modsvarer en salgsmulighedet farvede udsnit svarer til kontraktveetdilet hvide udsnit til keb fra konkurrentiefarven til salgsansvarlig

©Freedom2Act ApS 2004-10

13AUG10 /5 \/O\ Freedom2Act



Fordele

Yy Bedre kunder
Yy Optimeret udveelgelse af de bedste og mest profitable emner
Yy  Systematisk
Yy Objektive kriterier

Yy Bedre udnyttelse af salgsressourcer

y' Bedre planlaegning

Yy Hurtigere identifikation af hvordan der skal prioriteres
y' Hgst de lavt haengende frugter
Yy Fjernelse af uproduktive emner

Yy Hurtigere identifikation af yderligere handling
y" Hvad er der behov for og hvor

Forbedret management af saelgere

Hurtig indlaering

Fleksibelt

Yy Tilgeengeligt fra enhver online PC

Yy Seelgeren skal kun besvares relevante spgrgsmal
Yy Let at tilpasse til individuelle behov

< <<
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Kundeudtalelser

Y NLetatbrugei 3] ebl | kKkel 1 ge resul t e

yiForbedret kvalificering ba
Yy ANem 1 denti fi kati on af attr
ynKlar 1 dentifi kati on af de
yAiaFokus p- hvor og hvil ke 1in
yaHurti g udlugning af kundee
yavbpr kt 3) et gav mig en Kkl ar
vhPl ge I en svbPr kundesituat
YyYAEt relevant produkt for en

Det giver et gjeblikkeligt overblik over kunder efter
besvarelse af fa, men relevante salgsmaessige
kvali ficeringsspRBrgsm-Il o
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Systematisk kvalificering af de bedste salgsmuligheder
Fokus pa salgsplanleegning og fremdrift

Hurtige resultater!
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Facts on Sale

Yy CBS and Business Danmark, 2009
n85 pct. af 1.000 udspurgte sbkl g
at de behandler urentable kunder i det
daglige. Mere end hver tiende mener, at ovg
30 pct. af virksomhedens kunder er direkte
ed-rligeco

ik 2 3 4

Prospec | Qualify  Manage | Propose
y CSO Insights: e
A Mo r e hdlf bfallcompanies need v

Improvement in a critical skill: the ability to

identify and invest their time in the right

accounts. Sales teams who are exceptional

at targeting and prioritizing winl0% more

often than those that don't focus on high

potential accounts! o
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