
 

 

Blueprint For Success

Selling Managed Services in 3 
Appointments or Less

Introduction 

In this document, you will find information to help you understand the dynamics of the Managed Services sales process, 
the goal of each of 3 client appointments and how to sell Managed Services on value instead of price. 
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Blueprint For Success

Selling Managed Services in 3 
Appointments or Less

Cost­Savings Analysis Walk­Through 
 
After gathering the required information, the provider completes the Cost‐Savings Analysis in the following manner: 
 

1. The provider enters the Organization’s Gross Yearly Revenue value of $1,000,000 into the appropriate field on the Cost‐
Savings Analysis 

2. The provider enters the number of Vendors managed by the prospect’s staff into the appropriate field on the Cost‐Savings 
Analysis 

3. The provider enters the Number of Hours Spent Managing Vendors Per Month value of 12 into the appropriate field on the 
Cost‐Savings Analysis 

4. The provider enters the Vendor Manager’s Hourly Wage value of $45.00 into the appropriate field on the Cost‐Savings 
Analysis 

5. The provider enters the Number of Hours Spent Performing IT Functions Per Month value of 12 into the appropriate field on 
the Cost‐Savings Analysis 

6. The provider enters the Internal Lightweight IT Staff Member’s Hourly Wage value of $35.00 into the appropriate field on 
the Cost‐Savings Analysis 

7. The provider enters the Number of Users in the Environment value of 20 into the appropriate field on the Cost‐Savings 
Analysis 

8. The provider enters the Number of Servers in the Environment value of 1 into the appropriate field on the Cost‐Savings 
Analysis 

9. The provider enters the Monthly Downtime Hours value of 10 into the appropriate field on the Cost‐Savings Analysis 
10. The provider enters the Yearly Existing Outsourced I.T. Support Costs value of $10,000 into the appropriate field on the Cost‐

Savings Analysis 
 
The Cost‐Savings Analysis will then calculate the following: 
 

Item  Value 

Vendor Manager’s lost productivity ($45.00 per hour X 12 hours per month X 12 Months)  $6,480.00 

Lightweight I.T. Staff’s lost productivity ($35.00 per hour x 12 hours per month x 12 Months)  $5,040.00 

Annual Loss of Productivity Due to Downtime (Total Payroll ÷ Total Potential Labor Hours x 120 
hours of Downtime per year) 

$34,615.38 

Annual Loss of Opportunity Due to Downtime (Total Gross Yearly Revenue ÷ Total Potential 
Labor Hours x 120 hours of Downtime per year) 

$57,692.31 

Existing Annual Outsourced IT Costs (Amount paid to existing IT provider the prior year for 
maintenance services) 

$10,000 

   
Total Existing Annual IT Support Costs  $113,827.69 

 
It is now a relatively simple task for the provider to propose a monthly Managed Services fee to provide Vendor 
Management, Remote Help Desk and 24x7 Network Monitoring and other maintenance and support services. 
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Cost‐Savings Analysis Example 

Managed Services Cost‐Savings Analysis ‐ Example
Gross Revenue

Organization's Gross Revenue $1,000,000.00  
Productivity Loss To Staff Managing Vendors

Number of Vendors Managed by Client 12 
Number of Hours Spent Managing Vendors Per Month 12 

Manager's Average Hourly Rate $45.00  

Productivity Lost Annually To Managing Vendors $6,480.00  

Productivity Loss To Staff Performing IT Functions
Number of Hours Spent Performing IT Functions Per Month 12 

Staff Member's Average Hourly Rate $35.00  

Productivity Lost Annually To Performing IT Functions $5,040.00  

Productivity Loss To Network Downtime 
Number of Users On Client Network 20 
Number of Servers At Client Location 1 

Network Downtime Hours
Email  Services  Down per Month 4 

Internet Connection Down per Month 4 
Server or Desktops Down per Month 2 

Total Hours Network is Down Monthly 10 
Total Hours Network is Down Annually 120 

Labor Costs
Average Salary Per Employee $30,000.00  

Total Employee Yearly Payroll $600,000.00  
Average Annual Employee Hours 2080 

Total Annual Employee Hours 41600 
Average Hourly Labor Cost Per Employee $14.42  

Productivity Lost To Downtime Annually $34,615.38  

Gross Revenue Loss To Network Downtime 
Individual Employee Hourly Contribution To Gross Revenue $24.04  

Gross Revenue Lost To Downtime Annually $57,692.31  
Existing Annual IT Costs $10,000.00  

  
Annual Loss of Productivity from Staff Managing Vendors  $6,480.00  

Annual Loss of Productivity from Staff Performing IT Functions $5,040.00  
Annual Loss of Productivity Cost from Network Downtime $34,615.38  
Annual Loss of Gross Revenue from Network Downtime $57,692.31  

Projected Existing Annual IT Cost $10,000.00  
Total Existing Annual IT Support Costs $113,827.69  

7



 

 

Secon

Once 
prepa
prese
organ
 
The G
 

 

Third

Althou
order 
baseli
 
The G
 

Co

Dis

Pre

Ov

Pre

Pre

Ov

Clo

nd Appoint

the provider 
red to visit w
ntation, whic
ization. 

Goal of the Se

d Appointm

ugh closing th
to properly p
ne standard f

Goal of the Th

nduct Powe

scuss Netwo

esent Cost‐S

ercome Ob

esent Infras

esent Mana

ercome Ob

ose the Opp

tment Goal 

has compiled
with the prosp
ch highlights t

econd Appoin

ment Goal 

he prospect m
present the In
for services, a

hird Appointm

erPoint Sale

ork Assessm

Savings Ana

bjections

structure Up

aged Service

bjections

portunity

d the results o
pect for the se
the benefits t

ntment 

may be possib
nfrastructure 
and the Mana

ment 

es Presenta

ment Findin

alysis

pgrade Prop

es Agreeme

Sell

of the networ
econd time to
o the prospe

ble during the
Upgrade Pro
aged Services

tion

ngs

posal

ent

ling Ma
A

rk assessmen
o discuss thes
ct of hiring th

e second appo
posal to bring
s Agreement.

anage
Appoin

t and created
se findings an
he provider to

 

ointment, a t
g the prospec

 

Bluep

ed Serv
ntment

d the Cost‐Sav
nd deliver the
o deliver Man

hird appointm
ct’s environm

print For S

vices i
ts or Le

vings Analysis
ir PowerPoin
naged Service

ment may be 
ment up to a m

Success

in 3 
ess

s, they are 
t sales 
es to their 

required in 
minimum 

8



 

 

Blueprint For Success

Selling Managed Services in 3 
Appointments or Less

 

Conclusion 

A consistent Managed Services sales process based upon value pricing will: 
 

• Portray the service provider as a professional, competent Trusted Advisor looking after the prospect’s bottom 
line 

• Properly lead prospects through a consistent sales experience 

• Shorten sales cycles 

• Increase the provider’s net profits 

• Shorten sales cycles 
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