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Aktives  Verkaufen im Cas ino  –
Tipps  für gut bes uchte  Turniere  und Events

1. Le itfade n zur Gäs te ans prac he e ntwic ke ln

2. Aus wahl de r g e e ig ne te n Mitarbe ite r

3. Unte rwe is ung  und Training  de r Mitarbe ite r
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Durch die Marketingeinschränkungen in den deutschen Casinos gibt es 
Wettbewerbsverzerrungen zu anderen Glücksspielanbietern. Wie können 
diese zumindest teilweise ausgeglichen werden?

Sie brauchen unternehmerische Handlungsspielräume, um das Casino 
erfolgreich zu managen. Entwickeln Sie Ihre Mitarbeiter zu aktiven 
Verkäufern, die Gäste professionell ansprechen und diesen Eintrittskarten 
zu Events und Turnieren verkaufen.

Jeder Mitarbeiter braucht einen Leitfaden, wie er die Gäste ansprechen 
soll. Dieser beinhaltet die

Nicht jeder Mitarbeiter ist für diese Aufgabe passend. Es braucht 
Menschen, die kommunikativ und extrovertiert sind und sich gerne mit 
Gästen unterhalten. Es kann auch für einzelne Personen ein wichtiger 
Entwicklungsschritt sein, um sich als zukünftige Führungskraft zu 
empfehlen. Im Klassischen Spiel werden dies die Saalchefs oder 
Spielaufsichten sein. Im Automatencasino der Saaldienst und deren 
Führungskräfte. Es sollten natürlich auch alle Empfangsmitarbeiter im 
aktiven Verkaufen eingebunden und geschult werden.

Alle beteiligten Mitarbeiter bekommen den Gesprächsleitfaden und sollen 
die wichtigsten Informationen gut kennen.
Es wird überlegt, welche Situationen im Casino günstig sind, um Gäste an 
zu sprechen. 
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Pass e nde Kontaktaufnahm e
Kurze  Inform atione n zum  Event ode r Turnie r
Nutze ne rklärung für de n Gas t in  2  –  3 S ätze n, bes onde rs  wichtig
Ents che idungshilfe  für de n Gas t
Einwände des  Gas te s  k lären
Be i Erfolg Übe rre ichung de r Eintritts karte  und Be zahlung
Pos itive  Ve rabschie dung
Be i Mis se rfolg Be we ggründe  de s  Gas tes  fes thalte n

Liebe  Les erin,
lieber Les er,

bewerben S ie  Ihre  Gäs te  
aktiv und laden S ie  die s e  
gezie lt zu Ihren Events  e in.

S ie  werden dadurch m ehr 
Bes ucher bekomm en. 

Eine  praxis e rprobte  
Vorgehens we ise  finden S ie  
in die s em  News le tte r.

Erfolgre iche  Turniere  und 
Events  wünscht Ihnen

Ihr 

Alois  Summerer
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Wenn Gäste spielen, dann werden sie selbstverständlich in Ruhe gelassen.
Im Rollenspieltraining üben die Mitarbeiter eine freundliche Ansprache, eine 
klare und kurze Information, eine überzeugende Nutzendarstellung für den 
Gast, wenn er sich jetzt gleich entscheidet, Einwände zu entkräften und 
den Gast zu einer positiven Entscheidung zu führen.
Im Training können verschiedene Schwierigkeitsgrade ausprobiert werden.

Vereinbaren Sie mit den Mitarbeitern Ziele, wie viele Karten sie neben der 
Tagesarbeit verkaufen. Dies soll ein Anreiz sein und keine Drohung. Den 
drei besten Mitarbeitern können Sie einen kleinen Preis als Dankeschön 
geben oder dem Verkaufsteam nach dem Event eine Anerkennung 
überreichen.

Begleiten Sie einzelne Mitarbeiter in den ersten Tagen bei der "Werbetour" 
im Casino. Halten Sie etwas Abstand, damit sich Ihr Mitarbeiter und der 
Gast nicht bedrängt fühlen. Geben Sie nach dem Gespräch Rückmeldung 
was positiv war und was noch zu verbessern ist. Dies soll gleich beim 
nächsten Gespräch mit umgesetzt werden. Verkaufen Sie selbst auch 
Karten, um Erfahrungen zu sammeln.

Die "Werbegruppe" trifft sich zum Schichtende und wertet ihre Ergebnisse 
aus. Dabei werden gute Argumente mitgeteilt und erfolgreiche Antworten 
zu den Einwänden der Gäste ausgetauscht. Es können auch nochmals 
detaillierte Tipps von den Führungskräften gegeben werden.

Falls Sie noch wenig Erfahrung im aktiven Verkaufen haben, unterstützen 
wir Sie und Ihre Mitarbeiter mit folgenden praxiserprobten Dienstleistungen:

Erstellung eines passgenauen Gesprächsleitfadens zur 
Gästeansprache.
Rollenspieltraining mit Ihren "Verkäufern", um Hemmungen zu 
verlieren und den Gesprächsleitfaden gekonnt an zu wenden.
Training am Arbeitsplatz, um Gäste erfolgreich zu überzeugen.

Bei Bedarf melden Sie sich bitte unter:
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4. S po rtlic he r We ttbe we rb – wie  v ie le  Karte n v e rkauft je de r 
Mitarbe ite r?

5. Training  am Arbe its platz

6. Ge me ins ame  Tage s aus we rtung  

Wir s ind Ihre  Spezialis ten
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