Der Erfolg an einer Messe
hangt von lhnen selbst ab

Messen bieten ideale Voraussetzungen, um neue Kontakte zu kniipfen, Kunden neu oder besser
kennen zu lernen, Auftrage anzubahnen — und Produkte/Dienstleistungen zu verkaufen. Bereiten
Sie sich und lhre Mitarbeitenden gezielt auf ihren Einsatz vor und Uberlassen Sie nichts dem Zufall.
Pius Eberhard zeigt Ihnen auf, wie Sie die Abschlussquoten an Messen, die Qualitat der Kontakte
und die Motivation der Verkaufsmitarbeiter steigern.

Messen stehen zunehmend in Konkur-
renz zu den iibrigen Marketingtools. Sie
gelten aber zurecht als wichtiges Life-
Kommunikations-Mittel fiir die Neuak-
quisition, Produkteinfiihrung, Kunden-
pflege und Erschliessung neuer Markte.
Dabei gehen Messeauftritte weit iiber die
Imagebildung hinaus. Deshalb geniigt es
auch nicht, nur mit einem wunderscho-
nen Designerstand prdsent zu sein. Viel-
mehr gefragt ist das Messeteam, welches
den Eindruck prdgt, wenn der Besucher
den Stand verldsst, beziehungsweise wie
hoch seine Bereitschaft ist, in Zukunft
mit diesem Unternehmen eine Geschéfts-
beziehung zu pflegen.

Weil sich Produkte und Dienstleistungen
immer weniger nach objektiven Kriterien
unterscheiden, gilt die Emotion heute als
wichtiger Wert der Marktdifferenzierung.
Und diese Emotionen werden vorwiegend
von Threm Standpersonal vermittelt.
Deshalb gelten das richtige Verhalten
und die strukturierte Kommunikation
am Stand als eigentliche Basis fiir Erfolg.

Messetraining und Events —
Kunden betreuen und
gewinnen

Das intensiv-MET Seminar flr pro-
fessionelles Verhalten an Messen,
Ausstellungen und Events konzen-
triert sich auf Vor- und Nachberei-
tung eines Kundengesprachs sowie
das Gesprach und die Kundenbe-
treuung vor Ort. Im Seminar werden
Teilnehmende von der Kontaktphase
Uber die Kommunikation bis zur
Kundenbedarfsanalyse instruiert.
Mit Praxistibungen wird ihr Know-
How vertieft und fur die bevorste-
hende Messe perfektioniert.

(Dauer: 2 Tage/max.16 Personen)
Weitere Informationen unter
www.eberhard-seminare.ch — >
Verkaufsschulung

Darauf miissen Sie am Messestand achten

Namensschild tragen
Zeitplan einhalten (Ablésungen)

Und genau diese Punkte lassen sich er-
lernen und optimieren. Auf folgende fiinf
Punkte gilt es ein besonderes Augenmerk
zu legen:

Vorbereitung

In der Vorbereitung einer Messe liegt der
eigentliche Erfolg begriindet. Abgesehen
vom eigentlichen Stand und dem Ange-
bot ist es das Personal, das dem Besucher
ein gutes Gefiihl vermitteln, die eigenen
Kompetenzen und die der Mitbewerber
kennen muss. Die Schulung des Messe-
personals vorwiegend in den Bereichen
Verhalten und Gesprachsfithrung gehort
zu einer gezielten Messervorbereitung.

Kontaktphase

Beobachten Sie potentielle Standbesu-
cher. Gehen Sie aktiv, kompetent und
motiviert auf die Person zu und eroff-
nen Sie gezielt das Gesprach mit einer
offenen Frage, etwa: «Wie beurteilen Sie
dieses neue Produkt/Angebot?»

Gesprachsfiihrung

Holen Sie Ihr Gegeniiber in einem Ge-
sprach ab und vergessen Sie die Begleit-
person nicht. Sie ist Teil IThres Gesprachs-
partners. Lassen Sie den Standbesucher
sein Bediirfnis mitteilen. Dies ist der
ideale Moment, um unkompliziert wichti-
ge Zusatzinformationen zu erhalten. Hat
der Besucher kein Interesse, investiert
ein professioneller Standmitarbeiter nur

Saubere Kleidung und Schuhe, kein aufdringliches Parfiim

Keine Konsumation am Stand, die von Messebesuchern gesehen werden kann
Persdnliches Verhalten ist das Spiegelbild der Firma

Eingelbte Handgriffe bei Vorfiihrungen

Keine Fachbegriffe oder diese dem Wissen des Standbesuchers anpassen
Humor — aber nicht kinstlich aufgesetzt

Mitbewerber nicht diffamieren — besser eigene Leistungen hervorstreichen
Prospekte vorbereiten — mit eigenem Firmenstempel/Anschrift versehen
Inhalt der Prospekte selbst studieren und kennen

wenig Zeit in das Gesprdch. Er versteht
es vielmehr, ihn kompetent und ziigig zu
verabschieden.

Aktion

Besuchern mit einem klaren Bedarf wird
der Nutzen prdsentiert, es werden klare
Aktivitdten vereinbart (Verkauf, Besuch,
Unterlagen, Offerte, Newsletter).

Abschluss

Damit Sie wissen, wie es nach der Messe
weiter geht, wird das Besprochene fixiert
und der Besucher freundlich mit einem
Dank verabschiedet.

Pius Eberhard
Trainer, Coach,
Personalentwickler
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