HOSPITALITY SALES
& MARKETING ASSOCIATION

Sales und Marketing
Im Wande|

Innovation trifft Personlichkeit

WebinarReihe von Dirk Backer | Qausal GmbH
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Mein letzter
Fahrzeugkauf

i QAUSAL

18:51 & J' &% » B e =<, 58%.

% v o5 Konfigurator ... < 0 -

mercedes-benz.de

Jetzt Ihr Fahrzeug
konfigurieren

Entdecken Sie unsere vielfaltige Marken- und
Modellwelt: Hier finden Sie Ihr personliches
Wunschfahrzeug von Mercedes-Benz, AMG

oder Maybach.

Mercedes-Benz SRS MAYBACH

Bitte OnlineCode eingeben

Alle Modelle Limousinen suv >

35 Modelle Y Filtern & Sortieren
Limousinen

N

EQE Limousine e
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Aufbau der WebinaBerie

Digitalisierung und KiI:
Revolution oder
Evolution?

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

KundenfindundReloaded Telefonmarketing: Von  Mindset im Sales:

Ist die klassische der Zentrale zum Vertrag Motivation fir die
Kaltakquise tot? Achterbahn des Verkaufs
Ist das Telefon noch das Das Telefon als Mittel zur Was tun, wenn alles nich
geeignete Mittel zur Kundenansprache! geht?
Kundenansprache?




Uber Qausé&l

Wer ist Qausal

A

A
A
A

Spezialisiert auf Person& Umsatzentwicklung
in der Hotellerie

Team von Hoteliers fur Hoteliers
Seit Uber 13 Jahren erfolgreich am Markt
Ausgezeichnet als Tdplenstleister & To@\rbeitgeber

Leistungen von Qausal
A Renta Sale§eam

A

o Io Do Do o

Seminare & Trainings N
(Vertrieb, Kommunikation, Fihrung, Resilienz)

Renta Reservatioffeam
Mystery Shopping & Qualitatschecks

Individuelle Coachings fur Mitarbeitende &
Fuhrungskrafte

Webinare & Onlindrainings
Beratung & Prozessoptimierung fur Hotels

EMPFEHLUNG

Kundenmeinungen
der letzten 12 Monate

Proven Expert
Qausal - Die Personal- und
Umsatzentwickler
Kundenmeinungen
Kundenbewertungen der letzten 12 Monate
SEHR GUT

Kundenmeinungen
der letzten 12 Monate

Proven Expert

Kundenmeinungen
der letzten 12 Monate

TOP 'O
DIENSTLEISTER

2024

Mehr Infos @

Proven Expert




ITHE CHANGING
WORLD ORDER

Ray Dalio

Founder, Bridgewater Associates

Ist der klassische Vertrieb tot?



Die chinesische Aufholjagd

Anteil von Europa sowie China an der Weltwirtschaft
(weltweites BIP) seit 1990, in Prozent

DieMachte

verschieben
sichX




China: Handelspartner der Welt

Lander weltweit nach ihrem wichtigsten Handelspartner
in 2000 und 2020

@ China @ USA ) keine Daton

20 Jahre

machen
einen
Unterschied




Gegriundet 1889
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Stichtag
23. September 1889 - Spielwarenfirma Nintendo wird

in Japan gegriindet
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Charles DarwirtNichtdie starksteoder intelligentesteArt tiberlebt sonderndiejenige die
sichambestenan Veranderungemnpasserkannd o




Chat GPT Fakten

AVeroffentlicht: 30.11.2022
A5 Tage: 1 Mio. User
A2 Monate: 100 Mio. User

AHeute:
AWochentlich: 400 Mio. User
A1,2 Mrd. zugeordnete User
A21 Mrd. Anfragen pro Jahr




Abwarten ist keine
Option mehr

a Mer nicht mit der Zeitgeht,
gehtmitRS NJ %S A U XE&€




a 6 ISales and
Marketing(wirklich
schon)im Wanded

A Directorof Sales Germany
A Regionalerkaufsleiter

A Headof international Sales
A Gebietsverkaufsleiter

A SalesManager, Region XYZ




AudistelltdenVertriebum

BUSINESS
PLUS  WIRTSCHAFT  KARRIERE  POLITIK  LEBEN  MEHR
INSIDER
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HOME > WIRTSCHAFT > AUDI: ENDE DER DIENSTWAGEN FUR VERTRIEBLER — STATTDESSEN DIGITAL

=1 Aus fiir Dienstwagen bei Audi: Anstatt
‘ ‘ v die Kunden zu besuchen, sollen
Vertriebler den Kontakt digital halten




Neue Zeit neue Moglichkeiten neue Anforderungen

Was sollte der/die Vertriebsmitarbeiter*in der Zukunft mitbringen

1 Technisches Verstandnis : ‘
Umgang mit KI, CRM5ystemen und Automatisierungstools gehdrt
zur Standardausbildung.

N

Gis . . . .

X

1 Datenanalyse -Fahigkeiten:
Vertriebsmitarbeitende missen Zahlen interpretieren und
strategische Schliisse daraus ziehen kdnnen.

W\

\

N

7 Hervorragende Kommunikationsfahigkeiten : Besonders im
direkten Kundenkontakt bleibt die menschliche Interaktion
entscheidend.

1N
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1 Empathie und emotionale - psychologische Intelligenz :
Kaufentscheidungen werden emotional getrofferr Vertriebsprofis
muissen darauf eingehen kdnnen.

—

==

—
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7 Agilitat und Anpassungsfahigkeit :
Veranderungen im Markt und neue Technologien erfordern eine
hohe Lernbereitschatft.

1 Starke personliche Marke aufbauen :
Der eigene Expertenstatus irsocial Media und Networking
Plattformen wird wichtiger als jemals zuvor.
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Hohe emotional
Bindung
1 13%
Niedrige emotional
Bindung
| 69%

Normal

hochbega bﬁ‘--.___

I ’ — Gallup Engagement Index, 2024|

X 87% lhrer Mitarbeitenden machen Dienst =~
Herausforderung die

ﬁ"“\- aktuellePersonallage

Fachkrafte
gesucht E




Wen wunschen wir
uns hier?

1. Trainieren, Trainieren,
Trainieren

2. Prozesse definieren,
digitalisieren, automatisieren,
kontrollieren




Konseguenz: Vollstandige Digitalisierung unc
Automatisierung des Vertriebsprozesses

A ICP fur den idealen Wunschkunden (Ideal Customer Profile)
A AdresseRecherche via CRM, LinkedIn, Facebook anhand des IC

A Erstellen eines automatisierten Salesnnelsverkniipft mit
unserem CRM

A Schalten Werbung dort oder generieren natiirlichen Content

A Kunde klickt darauf, wird von einer kiinstlichen Intelligenz
angerufen

A Danach wird er via-Hail, WhatsApp, LinkedIn, Telefon, SMS
mit Informationen versehen

A Der zu erfolgende Chaterlauf ist bereits vorab definiert und
jede mogliche Antwort ist vorhersehbar und abgebildet

A 8¢ 20 Touchpoints vor jedem Geschaftsabschluss



Mdoglichkeiten zur
Herausforderung: Kundenansprache wachsen

Information vs.
Overload Zu viele Mdglichkeiten zur

Kundenansprache

CONTEN




Klassische
Herangehensweise
Im Vertrieb

VertriebsmalRnahme

Klassisch

Adressen finden
KundenAnsprechpartner finden

Kunden ansprechen und das Produkt
prasentieren

Gesprache zusammenfassen
Gesprache protokollieren
PotenzialUmsatze definieren
Follow-Up-Schreiben erstellen

Erneute Kontaktaufnahme (Followps
durchfiihren)

Termine vereinbaren
Termine durchfuhren
Angebote erstellen
Angebote nachfassen
Vertrage erstellen
Reportings erstellen
Kunden analysieren

Forecasts erstellen

Manuelle Recherche
Kaltakquise per Telefon

Per Telefon

Gar nicht bis unterschiedlich
Gar nicht bis unterschiedlich
Gar nicht bis unterschiedlich
Generell, wenig individualisiert oder gar nicht

Wenn ja, oft nicht terminiert

Telefonisch oder per-Hail

Vor Ort oder im Hotel, sehr reiseintensiv
Standardisiert

Im besten Fall

Standardisiert

Bauchgefuhl und Notizen

Bauchgefuhl und Notizen

Durch Vorgabe von oben oder



Calt

Transkription Webscraper

VertriebsmalRnahme

Adressen finden

KundenAnsprechpartner finden

Contact
Kunden ansprechen und das Produkt
prasentieren Center

Gesprache zusammenfassen

Gesprache protokollieren Produktinforma
PotenziatUmsatze definieren tionen on demand

WaSkan n u nS d I e Follow-Up-Schreiben erstellen

. . Erneute Kontaktaufnahme (Followps
Technik / Ki Client durchfiihren)
abnehmer? Tagging
Angebote erstellen

re II Ctt_lve Angebotser Angebote nachfassen
nalvil stellung

Vertrage erstellen

Reportingserstellen
SpeeckAnalyse porting |
(RELEERE Kunden analysieren

Forecasts erstellen

Termine vereinbaren

Termine durchfiihren

Call
Auswertund




CCW 2026 - Die 27.
internationale
Kongressmesse fur
innovativen Kundendialog

Melne

Kongress: 23. - 26. Februar 2026
Messe: 24. - 26. Februar 2026
Live im ECC in Berlin

Empfehlung

CCW Ticket buchen

gl



Handouts
kostenfrel

A Checkliste zur digitalen
Transformation des Hotelverkaufs

A Anbieter unterschiedlicher CRM,
ContactCenter und Sale$ools

A Handbuch zum Webinar




Fazit

Kl wird den Hotelvertrieb nicht ersetzen.

Aber die Verkaufer, die die Kl nicht sinnvoll
anfangen zu nutzen, die werden ersetzt

werden.




Ende Block 1

Fragen, Ideen, Anregungen, Gedank

QAUSAL
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Sales und Marketing
Im Wandel (Part 2)

KundenfindundReloaded st die klassische
Kaltakquise tot?

WebinarReihe von Dirk Backer | Qausal GmbH

i QAUSAL




Aufbau der Webinagerie

07.03.2025 | 10:00 Uhr | 14.03.2025| 10:00 Uhr | 21.03.2025] 10:00 Uhr | 28.03.2025| 10:00 Uhr

KundenfindundReloaded
Ist die klassische
Kaltakquise tot?

Ist das Telefon noch das
geeignete Mittel zur
Kundenansprache?




Kundenfindung
Reloaded

- | / Ist die klassische Kaltakquise tot?




Hier ist EINE Idee (von Vielen)

A Ich binein 4-Sterne Business Hotel im Herzen von Frankfurt

A Ich mochte denVertrieb optimierenund dazuneue Kunderim
Einzellbernachtungsbereich fiir Geschaftsreiggwinnen und gleichzeitig neue
Kunden im Veranstaltungsbereiagewinnen.

A Dazu mdchte ich gerne im InternSalesFunnelaufbauen, die digotenzielle
Zielgruppeansprechen und die dazu fiihren sollen, dass die potenziellen Kunden
(Travelmanager, EverDrganisatoren, Geschaftsfuhrer, Entscheidseigh dafur
interessieren.

A Ich méchte Uber defFfunnelauchExpertenwissen zur Verfiiguraellen, das wie ein
Whitepaperdowngeloadedwerden darf und mich als Experte fur die Zusammenarbeit
mit Industrierunternehmen darstellt undnser Hotel als besten Oftir
Geschaftsreisende und Tagungen efarstehenlasst.

A Gib mir ein Konzeptwie ich das aufbaue und welche MaRnahmen und Schritte ich
umsetzen muss, damit das funktioniert. Am Ende soll ein personlicher Kontakt zu mir
als Verkaufsleiter durch den Kunden entstehen, aber ich mdchte keine Kaltakquise
dafir machen.



Lefs see
what we
get

1. Zielgruppenanalyse & Positionierung

Hauptzielgruppen:

Travel Manager & Geschaftsreise-Verantwortliche: Unternehmen, die regelmdBig Geschdftsreisen
nach Frankfurt organisieren.

Event-Organisatoren & MICE-Entscheider: Firmen, die Tagungen, Konferenzen, Schulungen oder

Events planen.

Geschéftsfiihrer & Entscheider: CEOs und Filihrungskrafte, die flir Hotelvertrage verantwaortlich sind.
Positionierung deines Hotels:
* Das beste Business-Hotel in Frankfurt fiir Geschiftsreisende & Tagungen.

* Spezialisiert auf die Bediirfnisse von Unternehmen und deren Anforderungen an Geschaftsreisen

und Veranstaltungen.

® Experte fir reibungslose, effiziente und komfortable Aufenthalte fiir Business-Gaste.



2. Sales
Funnel

Aufbau

2. Aufbau des Sales-Funnels (4-Phasen-System)

Phase 1: Aufmerksamkeit generieren (Traffic-Generierung)

& Strategische Werbeanzeigen & Content Marketing:

LinkedIn Ads (gezielt flr Travel Manager, HR-Verantwortliche, Event-Planer, Geschaftsfiihrer)

Google Ads (Suchbegriffe: .Business Hotel Frankfurt”, .Tagungshotel Frankfurt®, .Firmenrate Hotel
Frankfurt™)

Gastartikel & PR in Business-Magazinen und Fachportalen (z. B. Hotelier.de, BizTravel, EventPartner)

Blog-Artikel & LinkedIn-Posts: Expertenwissen flr Geschaftsreisen & Events in Frankfurt

@ Social Media Prasenz & Gruppen-Marketing:

Linkedin & Xing: Posts mit Mehrwert (z. B. .10 Dinge, die ein perfektes Business-Hotel ausmachen”)

Teilnahme in relevanten Linkedin- & Xing-Gruppen (MICE & Business Travel Communities)

& SEO-Optimierte Landing Pages:

.Das perfekte Business-Hotel fur lhre Geschiftsreisen nach Frankfurt”

.Ihr Partner fir erfolgreiche Tagungen & Events in Frankfurt”



Phase 2: Leads sammeln (Daten einsammeln & Vertrauen aufbauen)
@ Experten-Content als Lead-Magnet:
P h 2 Biete hochwertige Whitepaper & Guides zum Download an {gegen E-Mail-Kontakt):
aS e A& .Der ultimative Guide fur Travel Manager: So optimieren Sie |hre Geschaftsreisen”
s Effiziente Tagungen planen: Der perfekte Ablauf fir Ihre Vieranstaltung in Frankfurt”
# .Top 5 Kriterien fur das perfekte Business-Hotel: Worauf Travel Manager achten sollten”
Technische Umsetzung:
+ Landing Pages mit Kontaktformular (Name, E-Mail, Unternehmen)
* Lead-Magnet-Download nach E-Mail-Eingabe

+« Automatisierte E-Mail-Sequenz nach Download (BegriBungs-E-Mail mit weiterfihrenden Infos)

& Webinare & Live-5essions fiir Business-Kunden:
s Die Zukunft der Geschdftsreisen” — Live-Webinar fiir Travel Manager

+ 5o planen Sie erfolgreiche Tagungen” — Experten-Talk flir Event-Planer



Phase 3 |
Vertrauen
starken

und Verkaufen

Phase 3: Vertrauen stirken & Verkaufsprozess einleiten

€ E-Mail-Nurturing-Kampagne (automatisierte E-Mail-Serie mit Mehrwert):
BegriiBungs-E-Mail mit dem Whitepaper

E-Mail 2: .5 Vorteile unseres Hotels fur lhre Geschaftsreisen”

E-Mail 3: .Wie wir Tagungen fur Unternehmen stressfrei machen”

E-Mail 4. ..Referenzkunde: Erfolgreiche Geschaftsreisen mit unserem Hotel”

Call-to-Action: Persdnliches Gesprich oder Einladung zu einer Hotelbesichtigung

& Case Studies & Testimonials:

Zeige Erfolgsgeschichten von Unternehmen, die euer Hotel bereits nutzen.
€ Retargeting & Follow-Up Marketing:

* LinkedIn & Google Retargeting-Ads: Zeige den Besuchern emeut Anzeigen, die auf den Landing

Pages waren.

* Personalisierte E-Mail-Einladung zum persénlichen Gesprach.



Phase 4: Personlicher Kontakt & Abschluss
& Strategie fur warme Kontakte:
* |n der E-Mail-5ene oder im Webinar bietest du einen kostenlosen Beratungs-Call an.

e Nutze ein Online-Terminbuchungstool {Calendly, Microsoft Bookings), sodass Interessenten sich

selbst einen Termin bei dir buchen kbnnen.

» lade die potenziellen Kunden ein, euer Hotel persénlich zu besichtigen oder ein kostenloses

Probezimmer zu testen.

€ Kundenbindung & Upselling:
* RegelmaBige VIP-Einladungen zu exklusiven Networking-Events im Hotel

* Vorteile fir wiederkehrende Firmenkunden (exklusive Firmenraten, kostenlose Upgrades)




Die Technik

3. Technische Umsetzung & Tools fiir den Funnel

Landing Pages & Formulare: Unbounce, Leadpages, Funnelcockpit, WordPress mit Elementor,
Instapage

E-Mail-Marketing & Automatisierung: Hub5pot, ActiveCampaign, Klick-Tipp, Mailchimp, Brevo
(ehemals Sendinblue)

Webinar-Plattform: Zoom Webinars, Microsoft Teams, Demio, GoToWebinar, WebinarJam
Terminbuchung fir Erstgesprache: Calendly, Microsoft Bookings, SimplyBook.me

Retargeting & Ads: LinkedIn Ads, Google Ads, Facebook Ads, AdRoll



4. Umsetzung in 6 Schritten

Schritt 1: Zielgruppenanalyse & Positionierung scharfen
Schritt 2: Landing Pages & Whitepaper erstellen

Schritt 3: LinkedIn & Google Ads-Kampagnen starten
Schritt 4: E-Mail-Automatisierung einrichten

Schritt 5: Webinare & Content-Marketing umsetzen

Schritt 6: Terminvereinbarung & Abschlussgesprache fuhren




Aber was, wenn ich
das nicht kann

Bitte erstelle ein Whitepaper, das
echten Mehrwert bietet fur Travel
Manager.

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




MWHITEPAPER

Die Zukunft des Geschaftsreisenden -
Trends, Herausforderungen & Losungen fiir
Travel Manager

Einleitung

Die Welt des Geschéftsreisens befindet sich in einem grundlegenden Wandel. Neue Technologien, veranderte
Erwartungen der Reisenden und die Notwendigkeit nachhaltiger Geschaftsmodelle erfordern ein Umdenken.
Dieses Whitepaper beleuchtet die wichtigsten Trends und Herausforderungen fiir Travel Manager und zeigt

innovative Lésungen auf, um Geschaftsreisen effizient, sicher und zukunftsfahig zu gestalten.
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Ende Block 2

Fragen, Ideen, Anregungen, Gedank
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HOSPITALITY SALES
& MARKETING ASSOCIATION

Sales und Marketing
Im Wandel (Part 3)

Telefonmarketing: Von der Zentrale zum Vertrag

WebinarReihe von Dirk Backer | Qausal GmbH
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Start an der Telefonzentral® Ansprechpartner
finden

Gesprachseroffnung (Aufmerksamkeitsphase)

Der Aufbau des Analyse des Bedarfs (Analysephase)
Verkaufsgespraches

Prasentation des Angebots (Angebotsphase)

Abschluss (Abschlussphase)




3 goldene Regeln fur
den Verkauf

AWarum kaufen Menschen?
A Wie entscheiden Menschen?
A Wie spricht man sie an?



