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Salgskvalificering Forecasting Værdiskabelse 

I Salgschefen 
Freedom2Act Sales Pipeline Management™ er 
et beslutningsværktøj, der understøtter en 
systematisk kvalificering af de mest værdifulde 
og profitable salgsmuligheder, kunder, 
målgrupper, regioner, salgsgrupper og andre 
brugerdefinerede segmenteringer. 
  
De salgsansvarliges viden præsenteres grafisk 
og i tabeller, hvilket giver et hurtigt og sikkert 
overblik. Systemet sikrer en mere effektiv 
identifikation af attraktive og dårlige kunder og 
kundeemner og medvirker dermed til bedre 
kunder, mere salg og forbedret resultat. 

I Key Account Manageren 
Freedom2Act Sales Pipeline Management™ er 
et værktøj til hurtigt og systematisk at 
kvalificere kunder og porteføljesegmenter, og 
til at se, hvor der skal sættes yderligere ind.  
Umiddelbart efter besvarelse en række 
spørgsmål med henblik på systematisk at 
afdække:  
-  Ønsker vi at vinde? 
-  Kan vi vinde? 
kan sælgeren ud fra let forståelige grafiske 
figurer, hvordan den enkelte kunde rangerer i 
forhold til andre, og hvor der er behov for en 
ekstraindsats. Herved kan sælgeren lettere 
prioritere sin tid på de kunder, som har det 
største potentiale og dermed øge sine 
muligheder for at få større succes. 

I Platformen 
Freedom2Act Sales Pipeline Management™ er 
en web-baseret tjeneste. Brugeren har altid 
adgang til seneste, opdaterede version fra sin 
browser. Man er derfor fri for besværet med at 
installere nye versioner og rettelser. 
 
Data kan eksporteres til MS Excel og Word. 
 
Vælg mellem dansk, engelsk, hollandsk og 
russisk. 
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I Fokuser på dine attraktive salgsmuligheder 
Resultater præsenteres i form af intuitive grafer. 
 

Hver cirkel repræsenterer et salgsemne, hvor arealet svarer til  
kontraktværdi og farven til den salgsansvarlige;  men du kan også  
vælge at lade farven være salgsgruppe, region, målgruppe,  
produktlinje eller anden brugerdefineret segmentering.  

Pris 
På licensbasis er prisen  baseret 
på en månedsafgift per bruger. 
 
Alternativt, kan vi tilbyde en 
salgsanalyse, der hurtigt 
afdækker  de bedste 
salgsmuligheder og –segmenter, 
og hvor der  skal fokuseres 
mindre.  

High 

Value

Low 

Value
Divest

Low

share

High

share

Our Share of the Pie

Harvest Defend


