Landesinitiati . .
NE'?'nwﬁ)SERakﬁU Riickblick

Servicehotline 0391 6054-431

» Erfolgreich auf Messen durch einen perfekten Messeauftritt*

05. Mai 2011, 18:30 Uhr bis 20:00
im IGZ Barleben, Steinfeldstr. 3, 39179 Barleben

X BegruRung/Er6ffnung
Jens Brenneisen, Landesinitiative NETWORK-KMU
Sven Fricke, Unternehmerbiro der Gemeinde Barleben

<> Erfolgreich auf Messen durch einen perfekten Messeauftritt
Referent: Jorg Hauptmann, B.A.T. Consult GmbH

X Diskussion und Ausklang der Veranstaltung

Veranstalter:

Gemeinde Barleben
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Nachdem Herr Fricke und Herr Brenneisen die 80 Teilnehmer dieser Veranstaltung begriif3t
hatten, stellte Herr Hauptmann an alle die Frage, ,Warum ist der perfekte Messeauftritt so
wichtig?* Die Antworten aus der Menge kamen schlagartig: Kundengewinnung,
Absatzsteigerung, Wettbewerbsdruck u. s. w.

Herr Hauptmann erlauterte
kurz, was Austeller und
Besucher von einer Messe
erwarten. Daraufhin ging er
auf die Messeziele, die
jeder Unternehmer zuvor fir
sich definieren muss ein.
Die Ziele koénnen u. a.
Kundenpflege, Produktvor-
stellung, Suche nach neuen
Mitarbeitern,  Verkaufsab-
schliisse oder Marktnischen
erschlieRen sein.

Eine Messe ist eine gute

Gelegenheit potentielle Kunden einzuladen, ggf. mit Beilegen eines Gutscheins um die
Entschlossenheit an dem Besuch zu férdern. Ganz wichtig fur einen Messeauftritt sind der
Standleiter und das Personal. Der Standleiter ist verantwortlich far:

¢ die Standabnahme vor Beginn der Veranstaltung

e Delegation bestimmter Aufgaben an einzelne
Mitarbeiter

e Erstellung und Uberwachung des Dienst- und
Anwesenheitsplanes

¢ wichtige Besucher empfangen

¢ Hilfe bei Kundengesprachen leisten

e wichtige Mitteilungen an die Firmenzentrale
weitergeben

Das Standpersonal muss  kontaktfreudig  und
aufgeschlossen, gut zuhéren kdénnen und einflihlsam
sein. Sicheres und gewandtes Auftreten sowie
Ehrlichkeit und direkte Sprache sorgen fir Seriositat.
Somit bleiben die Besucher ehr am Stand stehen und
lassen sich gern beraten.

Weiterhin gab Herr Hauptmann Tipps fir die ,kleinen Details* am Messestand. Zum
Beispiel sollte im Gesprach kein Werbekugelschreiber verwendet werden. Die Visitenkarten
sollten in einem ansprechenden guten Zustand sein und Rickschlisse auf das
Unternehmen darstellen. Das Standpersonal sollte auf angenehme Gerliche achten. Zum
allgemeinen Auftreten am Messestand gehort u. a.:

e Registrieren des Messebesuchers

e Reagieren auf Blickkontakt

e BegriufRung und Gesprachseroffnung
e Sich seitlich dem Besucher ndhern!
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e Offene reaktionsbereite Haltung!
e Sicherheit kann eine kleine Broschiire in einer Hand bieten!

Nachfolgend erlauterte Herr Hauptmann die strategische Gesprachsfiihrung am
Messestand. Hierzu sollten folgende Fragen Beachtung finden und vor der Messe diskutiert
werden:

e Mitwem haben Sie es zu tun?

e Wie war die bisherige Zusammenarbeit?

o Was gibt es positives Uber ihn zu sagen?

o  Welche Gespréachsziele wird der Partner haben?
¢ Wo liegen seine Interessen und seine Winsche?
e  Welcher Argumente wird er sich bedienen?

AbschlieRend ging er auf die Messenachbereitung néher ein. Hierbei sollte erst eine
Selektion nach beispielsweise Kontakten pro Wirtschaftszweig und Branche oder nach
Kundenart (Altkunde, Interessent, Neukunde, Lieferant, Wettbewerber, Presse,
Jobsuchende) stattfinden. Wichtig ist dann die Kontaktaufnahme der Standbesucher
innerhalb von 7 Tagen nach der Messe. Dies kann ein Telefonat oder ein schriftliches
Angebot sein.

Bei Fragen zur Veranstaltung steht Ihnen das Team der Landesinitiative NETWORK-KMU
unter der Servicehotline 0391 6054-431
gern zur Verfligung.
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