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Mein ersterNeuwagen
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Fahrzeug-Kauf



Aufbau der Webinar-Serie
07.03.2025 | 10:00 Uhr 14.03.2025| 10:00 Uhr 21.03.2025| 10:00 Uhr 28.03.2025| 10:00 Uhr

Digitalisierung und KI: 
Revolution oder 
Evolution?

Kundenfindung Reloaded. 
Ist die klassische 
Kaltakquise tot?

Telefonmarketing: Von 
der Zentrale zum Vertrag.

Mindset im Sales: 
Motivation für die 
Achterbahn des Verkaufs.

Wo kommen wir her?
Wo stehen wir jetzt?
Wo gehen wir hin?

Ist das Telefon noch das 
geeignete Mittel zur 
Kundenansprache?

Das Telefon als Mittel zur 
Kundenansprache!

Was tun, wenn alles nicht 
geht?



Über Qausal®
Wer ist Qausal

Å Spezialisiert auf Personal- & Umsatzentwicklung 
in der Hotellerie

Å Team von Hoteliers für Hoteliers

Å Seit über 13 Jahren erfolgreich am Markt

Å Ausgezeichnet als Top-Dienstleister & Top-Arbeitgeber

Leistungen von Qausal

Å Renta Sales-Team

Å Seminare & Trainings 
(Vertrieb, Kommunikation, Führung, Resilienz)

Å Renta Reservation-Team

Å Mystery Shopping & Qualitätschecks

Å Individuelle Coachings für Mitarbeitende & 
Führungskräfte

Å Webinare & Online-Trainings

Å Beratung & Prozessoptimierung für Hotels



Ist der klassische Vertrieb tot?



Die Mächte
verschieben
sichΧ



20 Jahre 
machen
einen
Unterschied



Gegründet 8918



Nokia, Finnland, 1865



Charles Darwin: αNichtdie stärksteoder intelligentesteArt überlebt, sonderndiejenige, die 
sicham bestenan VeränderungenanpassenkannΦά 



Chat GPT Fakten

ÅVeröffentlicht: 30.11.2022

Å5 Tage: 1 Mio. User

Å2 Monate: 100 Mio. User

ÅHeute:
ÅWöchentlich: 400 Mio. User

Å1,2 Mrd. zugeordnete User

Å21 Mrd. Anfragen pro Jahr



Abwarten ist keine 
Option mehr

άΧwer nicht mit der Zeit geht, 
gehtmitŘŜǊ ½ŜƛǘΧέ



αόLǎǘύ Sales und 
Marketing (wirklich 
schon) im Wandelά

ÅDirector of Sales Germany

ÅRegional-Verkaufsleiter

ÅHead of international Sales

ÅGebietsverkaufsleiter

ÅSales-Manager, Region XYZ



Audi stellt den Vertriebum



Neue Zeit - neue Möglichkeiten - neue Anforderungen

Was sollte der/die Vertriebsmitarbeiter*in der Zukunft mitbringen

¶ Technisches Verständnis : 
Umgang mit KI, CRM-Systemen und Automatisierungstools gehört 
zur Standardausbildung.

¶ Datenanalyse -Fähigkeiten : 
Vertriebsmitarbeitende müssen Zahlen interpretieren und 
strategische Schlüsse daraus ziehen können.

¶ Hervorragende Kommunikationsfähigkeiten : Besonders im 
direkten Kundenkontakt bleibt die menschliche Interaktion 
entscheidend.

¶ Empathie und emotionale - psychologische Intelligenz : 
Kaufentscheidungen werden emotional getroffen т Vertriebsprofis 
müssen darauf eingehen können.

¶ Agilität und Anpassungsfähigkeit : 
Veränderungen im Markt und neue Technologien erfordern eine 
hohe Lernbereitschaft.

¶ Starke persönliche Marke aufbauen : 
Der eigene Expertenstatus in Social Media und Networking-
Plattformen wird wichtiger als jemals zuvor.



Herausforderungςdie 
aktuellePersonallage



Wen wünschen wir 
uns hier?
1.Trainieren, Trainieren, 

Trainieren

2.Prozesse definieren, 
digitalisieren, automatisieren, 
kontrollieren



Konsequenz: Vollständige Digitalisierung und 
Automatisierung des Vertriebsprozesses

ÅICP für den idealen Wunschkunden (Ideal Customer Profile)

ÅAdresse-Recherche via CRM, LinkedIn, Facebook anhand des ICP

ÅErstellen eines automatisierten Sales-Funnels verknüpft mit 
unserem CRM

ÅSchalten Werbung dort oder generieren natürlichen Content

ÅKunde klickt darauf, wird von einer künstlichen Intelligenz 
angerufen

ÅDanach wird er via E-Mail, WhatsApp, LinkedIn, Telefon, SMS 
mit Informationen versehen

ÅDer zu erfolgende Chat-Verlauf ist bereits vorab definiert und 
jede mögliche Antwort ist vorhersehbar und abgebildet

Ą 8 ς 20 Touchpoints vor jedem Geschäftsabschluss



Herausforderung: 
Information 
Overload

Möglichkeiten zur 
Kundenansprache wachsen

vs.

Zu viele Möglichkeiten zur 
Kundenansprache



Klassische 
Herangehensweise 
im Vertrieb

Vertriebsmaßnahme Klassisch

Adressen finden Manuelle Recherche

Kunden-Ansprechpartner finden Kaltakquise per Telefon

Kunden ansprechen und das Produkt 

präsentieren

Per Telefon

Gespräche zusammenfassen Gar nicht bis unterschiedlich

Gespräche protokollieren Gar nicht bis unterschiedlich

Potenzial-Umsätze definieren Gar nicht bis unterschiedlich

Follow-Up-Schreiben erstellen Generell, wenig individualisiert oder gar nicht

Erneute Kontaktaufnahme (Follow-Ups 

durchführen)

Wenn ja, oft nicht terminiert

Termine vereinbaren Telefonisch oder per E-Mail

Termine durchführen Vor Ort oder im Hotel, sehr reiseintensiv

Angebote erstellen Standardisiert

Angebote nachfassen Im besten Fall

Verträge erstellen Standardisiert

Reportings erstellen Bauchgefühl und Notizen

Kunden analysieren Bauchgefühl und Notizen

Forecasts erstellen Durch Vorgabe von oben oder



Was kannunsdie 
Technik / Ki 
abnehmen?

Vertriebsmaßnahme Klassisch

Adressen finden Manuelle Recherche

Kunden-Ansprechpartner finden Kaltakquise per Telefon

Kunden ansprechen und das Produkt 

präsentieren

Per Telefon

Gespräche zusammenfassen Gar nicht bis unterschiedlich

Gespräche protokollieren Gar nicht bis unterschiedlich

Potenzial-Umsätze definieren Gar nicht bis unterschiedlich

Follow-Up-Schreiben erstellen Generell, wenig individualisiert oder gar nicht

Erneute Kontaktaufnahme (Follow-Ups 

durchführen)

Wenn ja, oft nicht terminiert

Termine vereinbaren Telefonisch oder per E-Mail

Termine durchführen Vor Ort oder im Hotel, sehr reiseintensiv

Angebote erstellen Standardisiert

Angebote nachfassen Im besten Fall

Verträge erstellen Standardisiert

Reportings erstellen Bauchgefühl und Notizen

Kunden analysieren Bauchgefühl und Notizen

Forecasts erstellen Durch Vorgabe von oben oder

Call-
Transkription

Predictive 
Analytics

Call 
Coaching

Call 
Reporting

Speech-Analyse 
(Redeanteil)

Angebotser
stellung

Client-
Tagging

Web scraper

Contact 
Center

Produktinforma-
tionen on demand

Call 
Auswertung

Avatar 
Clips



Meine 
Empfehlung



Handouts - 
kostenfrei

ÅCheckliste zur digitalen 
Transformation des Hotelverkaufs

ÅAnbieter unterschiedlicher CRM, 
Contact-Center und Sales-Tools

ÅHandbuch zum Webinar



Fazit

KI wird den Hotelvertrieb nicht ersetzen. 

Aber die Verkäufer, die die KI nicht sinnvoll 
anfangen zu nutzen, die werden ersetzt 
werden.



Ende Block 1
Fragen, Ideen, Anregungen, Gedanken



Sales und Marketing 
im Wandel (Part 2)

Kundenfindung Reloaded. Ist die klassische 
Kaltakquise tot?

Webinar-Reihe von Dirk Bäcker | Qausal GmbH



Aufbau der Webinar-Serie
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Digitalisierung und KI: 
Revolution oder 
Evolution?

Kundenfindung Reloaded. 
Ist die klassische 
Kaltakquise tot?

Telefonmarketing: Von 
der Zentrale zum Vertrag.

Mindset im Sales: 
Motivation für die 
Achterbahn des Verkaufs.

Wo kommen wir her?
Wo stehen wir jetzt?
Wo gehen wir hin?

Ist das Telefon noch das 
geeignete Mittel zur 
Kundenansprache?

Das Telefon als Mittel zur 
Kundenansprache!

Was tun, wenn alles nicht 
geht?



Kundenfindung 
Reloaded

Ist die klassische Kaltakquise tot?



Hier ist EINE Idee (von Vielen)
Å Ich bin ein 4-Sterne Business Hotel im Herzen von Frankfurt. 

Å Ich möchte den Vertrieb optimieren und dazu neue Kunden im 
Einzelübernachtungsbereich für Geschäftsreisen gewinnen und gleichzeitig neue 
Kunden im Veranstaltungsbereich gewinnen. 

Å Dazu möchte ich gerne im Internet Sales-Funnel aufbauen, die die potenzielle 
Zielgruppe ansprechen und die dazu führen sollen, dass die potenziellen Kunden 
(Travelmanager, Event-Organisatoren, Geschäftsführer, Entscheider) sich dafür 
interessieren. 

Å Ich möchte über den Funnel auch Expertenwissen zur Verfügung stellen, das wie ein 
Whitepaper downgeloaded werden darf und mich als Experte für die Zusammenarbeit 
mit Industrierunternehmen darstellt und unser Hotel als besten Ort für 
Geschäftsreisende und Tagungen etc. darstehen lässt. 

Å Gib mir ein Konzept, wie ich das aufbaue und welche Maßnahmen und Schritte ich 
umsetzen muss, damit das funktioniert. Am Ende soll ein persönlicher Kontakt zu mir 
als Verkaufsleiter durch den Kunden entstehen, aber ich möchte keine Kaltakquise 
dafür machen.



Let́ s see 
what we 
get



2. Sales-
Funnel-
Aufbau



Phase 2



Phase 3 | 
Vertrauen
stärken
und Verkaufen



9ǘ ǾƻƛƭŀΧ



Die Technik





Aber was, wenn ich 
das nicht kann
Bitte erstelle ein Whitepaper, das 
echten Mehrwert bietet für Travel 
Manager. 

Es muss extrem hochwertigen 
und modernen Inhalt bieten, der 
auf die Zukunft des Reisenden 
von Morgen ausgerichtet ist.





Alternative
Der noch immer schnellste Weg zum Herz des Kunden



Ende Block 2
Fragen, Ideen, Anregungen, Gedanken



Sales und Marketing 
im Wandel (Part 3)

Telefonmarketing: Von der Zentrale zum Vertrag
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Wo kommen wir her?
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Was tun, wenn alles nicht 
geht?



Von der ZentralezumVertrag
Das Weltrekord-Webinar



Der Aufbau des 
Verkaufsgespräches

Start an der Telefonzentrale Ą Ansprechpartner 
finden

Gesprächseröffnung (Aufmerksamkeitsphase)

Analyse des Bedarfs (Analysephase)

Präsentation des Angebots (Angebotsphase)

Abschluss (Abschlussphase)



3 goldene Regeln für 
den Verkauf

ÅWarum kaufen Menschen?

ÅWie entscheiden Menschen?

ÅWie spricht man sie an?


