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Skab fremdrift i de mest værdifulde kundesegmenter 
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Kritiske spørgsmål omkring kunder/kundeemner  

ƴ Hvilke segmenter og kunder 
er attraktive of hvilke er ikke? 
 

ƴ Salgsomkostninger kontra den skabte 
værdi for os!  

ƴ Kontraktværdi kontra evnen til at vinde! 

ƴ Hvad er der i salgspipelinen 
og hvordan er fremdriften? 

ƴ  
 

ƴ Hvem er i top 20%? 
ƴ På totalscore?  

ƴ På kontraktværdi? 

ƴ På evne til at vinde? 

ƴ Hvor skal vi forsvare vores 
position? 
ƴ Hvor koster det mest, hvis vi mister salg til 

konkurrenter! 

ƴ Hvor kan vi være offensive og få 
en større andel af salg? 
ƴ IǾƻǊ ƪŀƴ Ǿƛ ǾƛƴŘŜ Ŝƴ ǎǘǄǊǊŜ έōƛŘ ŀŦ ƪŀƎŜƴέΗ 

ƴ Hvor er der størst potentiale for 
krydssalg? 
 

ƴ Hvor skal der fokuseres hos 
hvilke kunder? 

 Freedom2Act Portfolio ManagementÊ 
giver øjeblikkeligt svar!  
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Freedom2Act Sales Opportunity Chart  
éUdvÞlgelse af de mest vÞrdifulde emner 

Hver cirkel modsvarer en salgsmulighed.  

Cirklens størrelse svarer til kontraktværdi og farven til salgsansvarlig 

Lav Attraktivitet Høj 
Lav 

Evne 

at 

vinde 

MEUR 

4 

COG 
FR 
WHI 
ʂʗ 

A Customer 1 

dupond&dupont 1 

Client #01 1 

Client #13 1 

Client #09 1 

A Customer 1Z 

Client #19 1 

Client #04 1 

Client #03 1 

 1 

Client #06 1 

Client #05 1 

Høj 

Must Win 

Afvent 

Prioriter  

Prioriter 
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Sales Pipeline Management  
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Sales Pipeline Management  
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Fordele  

ƴ Bedre kunder 
ƴ Optimeret udvælgelse af de bedste og mest profitable emner 
ƴ Systematisk 
ƴ Objektive kriterier 

ƴ Bedre udnyttelse af salgsressourcer  
ƴ Bedre planlægning 
ƴ Hurtigere identifikation af hvordan der skal prioriteres 
ƴHøst de lavt hængende frugter 
ƴFjernelse af uproduktive emner 

ƴ Hurtigere identifikation af yderligere handling 
ƴHvad er der behov for og hvor 

ƴ Forbedret management af sælgere 
ƴ Hurtig indlæring 
ƴ Fleksibelt 
ƴ Tilgængeligt fra enhver online PC  
ƴ Sælgeren skal kun besvares relevante spørgsmål  
ƴ Let at tilpasse til individuelle behov 
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Kundeudsagn  
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Business as Usual Freedom2Act

Closing

Negotiation

Customer evaluates

Prepating proposal

First meetings

Qualification

ñWe increased the efficiency of 

our sales force by 50 pct. by 

systematically  identifying the 

most interesting sales 

opportunities in terms of value 

and profitability.  

Applying the dynamic and "easy-

to-use" sales tool we were able to 

quickly select the best 30 targets 

from a list of 150 potential sales 

opportunities.ò  

Vundne 
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Kundeudtalelser  

ƴάLet at bruge ï ßjeblikkelige resultaterò 

ƴñForbedret kvalificering baseret p¬ objektive kriterierò 

ƴñNem identifikation af attraktive mulighederò 

ƴñKlar identifikation af de lavt hÞngende frugterò 

ƴñFokus p¬ hvor og hvilke indsatser, der er nßdvendigeò 

ƴñHurtig udlugning af kundeemner, der ikke fßrer til nogetò 

ƴñVÞrktßjet gav mig en klar indikation af hvad jeg skulle 

  vÞlge i en svÞr kundesituationò 

ƴñEt relevant produkt for enhver sÞlger.  

  Det giver et øjeblikkeligt overblik over kunder efter 

  besvarelse af få, men relevante salgsmæssige  

  kvalificeringsspßrgsm¬lò  
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Udvalgte referencer  

http://www.ritslev.dk/realbiz/RealBiz%20interview%20GAC%20Ltd%20GAC_II.wmv 

http://www.ritslev.dk/realbiz/RealBiz%20interview%20GAC%20Ltd.avi 
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http://www.abb.com/global/abbzh/abbzh251.nsf!OpenDatabase&mt=&l=us
http://www.posten.se/index.jsp?PageName=MainPage1&postlogo=0
http://www.ritselv.dk/realbiz/RealBiz interview GAC Ltd GAC_II.wmv
http://www.ritslev.dk/realbiz/RealBiz interview GAC Ltd GAC_II.wmv
http://www.ritslev.dk/realbiz/RealBiz interview GAC Ltd.avi
http://www.borealisgroup.com/
http://www.kwmosgaard.dk/trains/images/SJ.gif
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Freedom2Act PortfolioManagementÊ  

Å Systematisk kvalificering af  
de mest værdifulde segmenter  
 

Å Systematisk kvalificering af  
de mest værdifulde salgsmuligheder  
 

Å Fokus på salgsplanlægning og fremdrift  
 

Å Hurtige resultater!  
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Facts on Sale  

ƴ CBS and Business Danmark, 2009  

ñ85 pct. af 1.000 udspurgte sÞlgere svarede, 

at de behandler urentable kunder i det 

daglige. Mere end hver tiende mener, at over 

30 pct. af virksomhedens kunder er direkte 

èd¬rligeçò 
 

ƴ CSO Insights 

ñMore than half of all companies need  

  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 win 10% more  

  often than those that don't focus on high  

  potential accounts!ò 
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Paretoôs Law on Sales 

ƴSales leads 
ƴ 20% of the sales leads results in good projects/customers/relations 

ƴ 80% of the sales leads never result in much,  
but meetings are great! 

ƴCustomers 
ƴ 20% of the customers creates 80% of the result 

ƴ 80% of the customers create little value relative to the effort required 

Customers 

Value 


