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Der ausgelagerte Vertrieb

Das Online-Portal www.rma.de, auf dem Hotels und Gaststatten buchbar sind, hat seinen
Vertrieb komplett ausgelagert. Ein externer Dienstleister kimmert sich darum, dass mog-
lichst viele Angebote ins Internet kommen. Die Kunden flhlen sich trotzdem gut betreut.
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Schnell viele Interessenten generieren
und zum Vertragsabschluss bringen.
Dieser Traum jedes Vertriebsleiters
wird schnell zum Albtraum, wenn
man die Kosten der Vertriebsstruktur
berechnet, die dazu aufgebaut werden
muss. Qutsourcing von Auliendienst-
aufgaben wird erst dann zu einer Win-
win-Situation, wenn der Anbieter in der
Lage ist, schnell, effizient, flexibel und
kostengiinstig auf die Anforderungen
der Kunden zu reagieren. Wichtig ist
dabei das Verstindnis fiir die Produkt-

Messekatalog CallCenterWorld® 2008

welt des Auftraggebers und
ein zeitlich flexibler Einsatz
von Mitarbeitern. SchliefGlich
sollen Telemarketingmitar-
beiter und Vertriebsaulien-
dienst gut aufeinander ab-
gestimmt sein und optimal
kooperieren. Im Falle des
Online-Portals www.rma.
de, auf dem Hotels und Ta-
gungsstitten direkt gebucht
werden konnen, unterstiitzt
der Dienstleister Adecco Sa-
les, Marketing & Event den
Vertrieb. Die Business Line
des Personaldienstleisters
Adecco ist spezialisiert auf
Vertrieb, Verkaufsforderung,
Veranstaltungsmanagement
und Kundenbetreuung.

Der Kunde merkt nichis

Im Fall des Online-Portals
nimmt Adecco iiber die
beiden eigenen Call-Center
Kontakt zu den Hotels auf,
erldutert die Vorteile der In-
ternet-Prisenz und vereinbart bei Inte-
resse Termine fiir den AufRendienst. So
wird sichergestellt, dass nur Hotels mit
einem realen Bedarf besucht werden.
Bei einem personlichen Gespriéch stel-
len die Vertriebler von Adecco dann das
Konzept vor.

Sowohl das Call-Center als auch der
VertriebsauRendienst treten dabei im
Namen von rma.de auf. Der potenzielle
Kunde merkt iberhaupt nicht, dass es
sich um ein Vertriebs-Outsourcing han-
delt und fiihlt sich gut betreut.

Fazit: Mehr als 3.000 Unterkiinfte, vom
Ein-bis-fiinf-Sterne Hotel, vom Touristik-
hotel bis zum Luxushotel, sind inzwi-
schen bundesweit online bei rma.de
buchbar, Tendenz weiter steigend. »Wir
benétigen einen Partner, der regional
verankert ist, global denkt und eine
schnelle Losung aus einer Hand bietets,
erliutert Bodo Bender. Der Projektver-
antwortliche ist iiberzeugt: »Vertrieb-
soutsourcing mit einem Mix von Tele-
marketing und VertriebsauRendienst
ist eine effiziente und flexible Losung,
die in Deutschland ein hohes Entwick-
lungspotenzial hat.«

Durch den grofen Erfolg im Rhein-
Main-Gebiet wurde die Buchungsmég-
lichkeit von Hotels mittlerweile {iber-
regional ausgebaut. Wer weil3, ob nicht
zukiinftig sogar eine internationale
Hotelakquisition gefragt ist. Die Adecco
Business Line Sales, Marketing & Event
istin 70 Lindern vertreten. So sind auch
grenziiberschreitende Promotioneinsit-
ze oder internationale Sales-Force-Kon-
zepte umsetzbar.
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