Der Vertrieb der
Zukunftt ist proak

Umsatzintelligenz
fur den Au3endienst
in Gro3handel & Fertigung



B DAS IST THOMAS

Mitarbeiter im Auf3endienst

Grof3handler fur Befestigungstechnik mit Gber
100.000 Produkten

@ Betreut 300 Kunden gleichzeitig

(o Besucht 20 Kunden pro Woche

|a Verbringt den Grofteil seiner Zeit im Auto
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W FREITAG fracto

Wochenplanung

9:00 Analysiert Dashboards, Reports und sein CRM

1 O:OO Ist Uberfordert und frustriert

.l 4 Wahlt die 20 Kunden, die er am langsten nicht mehr
00 gesehen hat

14. Optimiert die Strecke zwischen eigentlich
30 unrelevanten Accounts

Vernachlassigt Kunden mit hohem
Abwanderungsrisiko oder Umsatzpotenzial



B MONTAG - DONNERSTAG

Kunden besuchen

8200 Durch den Berufsverkehr zum ersten Termin

9100 Erster Kundenbesuch — unvorbereitet und gehetzt
] O:OO Raus aus dem Meeting und keine Zeit fiir Notizen

] 0215 Mehr Verkehr, mehr Termine

L WIEDERHOLT SICH 4 x J

1 8:00 CRM aktualisieren mit Notizen & Folgeaufgaben

5 Gesprache gefuhrt, 0 davon vorbereitet und somit
wertvolle Verkaufschancen verpasst

Eine Stunde im CRM verbracht und Details vergessen



Qacto

B UMSAZINTELLIGENZ

UGl aSl [ ivdolei(IaViU I Integriert in den Alltag

Verkaufspotenzial gefunden Abwanderung stoppen

Kunden reaktivieren Angebot nachfassen

O eV E D

Vorgeschlagene Kunden




B SO FUNKTIONIERTS

Mit Acto verkauft Dein Team proaktiv

o1

Kunden
priorisieren

Deine Vorschlage

% %

Schmidt Werkstatt ~ Kramer & Sohn

Abwanderung in Signifikantes
Kernbereichen Verkaufspotenzial

9 weitere anzeigen v

Alle Kunden

Renovian GmbH -
3124678151

Siemon AG -
12754805

Besuche nach Umsatzpotenzial
planen, nicht Bauchgefuihl

02

Termine
vorbereiten

A &
Kramer & Sohn GmbH
734512
3Y YTD 3m 6M

Umsatz Kauffrequenz
6 Monate 6 Monate
€5168,49 vB84% 54 v 3%

-~ Papierqualitit & Bestellverhalten
kldren

Hoch

+ Feedback zur
Qualitatsbeanstandung einholen

« Griinde fir ausbleibende
Bestellungen (31 Tage) erfragen

> Immer top vorbereitet sein, und dabei
auch noch Zeit sparen

Qacto

03

Gesprache
nachbereiten

Kramer & Sohn

\I'Jni-- Termin war super! Wir haben (ber eine

3estellung von ...

Notitzen wahrend der Fahrt
einsprechen und ins CRM bringen



B THOMAS'NEUE WOCHE

Weniger Reports, mehr Fokus

B FREITAG

9:00

-9:15 Plant seine Besuche nach Umsatzpotenzial
B MONTAG - DONNERSTAG

8;00 Bereitet sich muhelos im Auto vor

9;00 FUhrt ein zielgerichtetes Gesprach
10.00 Aktualisiert sein CRM wihrend der Fahrt

1 8;00 Feierabend (wirklich)

Effizienz Mehr Besuche

Effektivitat Mehr Umsatz pro Besuch




ERGEBNIS wacto

Messbar mehr Umsatz in Gro3handel & Fertigung

7 11.2%

UMSATZPLUS

4 8.07%

UMSATZPLUS

SCHAFERSHOP.
Blrobedarf

,w#Acto Ubernimmt die Datenarbeit, unser
Team konzentriert sich auf die Kunden.

Das macht uns effizienter und unsere
Kunden zufriedener, weil wir immer zum
richtigen Zeitpunkt mit dem passenden
Angebot da sind.”

/] 5.4%

UMSATZPLUS

BOLLHOFF g
Befestigungstechnik Vertriebsleitung eSales
— e ——

Medizintechnik




Fur den Vertrieb von morgen,

nicht das Beporting von gestern.

Pascal Salmen
Grunder & Geschaftsfuhrer

+49162 2821176

pascal@heyacto.com

www.heyacto.com

wvacto



	Folie 1
	Folie 2
	Folie 3
	Folie 4
	Folie 5
	Folie 6
	Folie 7
	Folie 8
	Folie 9

