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Hospitality Alliance AG schult Nachwuchs in der Sales Academy – Ramada- und Treff Hotels verstärken Aus- und Weiterbildung im Verkauf    

Bad Arolsen – Verkaufen will gelernt sein. Das gilt selbstredend auch  für die Hospitality-Branche. Doch während innerhalb der Hotellerie die Ausbildungsschwerpunkte bislang eher in den Bereichen Operations, Front-Office oder Bankett gesetzt werden, findet sich der Verkauf in der Liste der Schulungsmaßnahmen zumeist unter ferner liefen. Dabei ist es vor allem ein effizientes Sales-Team, das ein Hotel füllt und somit für die wirtschaftlichen Grundlagen sorgt. 

Vor diesem Hintergrund hat die Hospitality Alliance AG (HAAG) der Aus- und Weiterbildung qualifizierter Verkaufsmitarbeiter durch die Einrichtung ihrer „Sales Academy“ eine deutlich höhere Gewichtung verschafft. Das Unternehmen, das als Marketing-, Vertriebs- und Entwicklungsgesellschaft der Ramada und Treff Hotels agiert, setzt dabei seit Anfang des Jahres auf ein zweistufiges Personal-Förderungsprogramm. So werden auf der ersten Ebene junge qualifizierte Mitarbeiter der angeschlossenen Hotels zentral in Hannover für den Verkauf geschult. „Bei uns lernen sie das Sales-ABC in Kleingruppen von maximal sechs Teilnehmern“, freut sich Akademie-Leiterin und Vorstandsassistentin Sabine Nieding über die hervorragenden Rahmenbedingungen. In einem Zeitraum von zwei Monaten werden die Teilnehmer in wöchentlichen Trainings fit gemacht. Der Lehrplan spannt den Bogen von Arbeitsorganisation über Schulung der unternehmenseigenen Verkaufssoftware SmartSell® sowie der elektronischen Vertriebswege bis hin zu Telefonmarketing und Neukundenakquise. Anschließend sind sie in der Lage, ihre Verkaufsteams vor Ort erfolgreich und optimal qualifiziert zu unterstützen. 

Auf die besten Absolventen der Sales Academy wartet danach der nächste Schritt auf dem Weg zum Verkaufsprofi. In Kooperation mit  der IFH® Aktiengesellschaft in Frankfurt am Main erfolgt die Qualifizierung zum IFH® Certified Hotel Sales Professional (CSP). 

„Durch die starke Fokussierung unserer Aus- und Weiterbildungsmaßnahmen auf das Thema Verkauf setzen wir wichtige Impulse für die erfolgreiche Zukunft unserer Gruppe“, ist Andreas Wiebezieck, Vice President Sales & Marketing überzeugt. Abschlussstarke Sales-Profis in der Zentrale, den regionalen Verkaufsabteilungen sowie in zunehmendem Maße auch an den einzelnen Hotelstandorten seien entscheidend für den nachhaltigen Geschäftserfolg.  …/2
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Über Ramada

Mitte 2006 bündelte die US-amerikanische Cendant Corporation ihre diversen Hotelaktivitäten und gliederte sie – inklusive der Marke Ramada - unter dem Namen Wyndham Worldwide in eine eigenständige Gesellschaft aus. Diese firmiert seitdem als weltweit größter Franchisegeber in der Hospitalitybranche.
Die rund 6.500 Hotels mit insgesamt über einer halben Million Zimmer finden sich auf allen Kontinenten und werden unter den Markennamen Super 8 ®, Days Inn ®, Ramada ®, Travelodge ®, Howard Johnson ®, Knights Inn ®, Wingate Inn ® und AmeriHost Inn ®, Baymont Inn & Suites ® und Wyndham Hotels & Resorts geführt.
Die Marke Ramada stellt mit rund 880 Hotels und ca. 106.000 Zimmern weltweit  rund 14 % des Hotelportfolios von Wyndham Worldwide

In Deutschland und der Schweiz fungiert die Hospitality Alliance AG mit Sitz in Bad Arolsen als Marketing- und Vertriebsorganisation sowie exklusiver Entwicklungspartner von Ramada.
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