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In den vergangenen Pandemie-Jahren war die Durchfihrung non Grofiveranstaltungen nicht még-
lich. Dementsprechend haben auch keine Messen stattgefunden — Informationsbeschaffung und
Kundenkontakte haben immer stérker in der Online-Welt stattgefunden. Messen, als Plattform fir
persdnliche Kontakte sind aber nicht von der Bildfléche verschwunden. Jetzt, da wir etwas Licht am
Ende des (Pandemie-) Tunnel sehen, kénnen wir davon ausgehen, dass die Menschen zur Messe
zurickkehren — sie brauchen némlich soziale Kontakte. Umso mehr nach der durchlebten Zeit der
Isolation.

Erscheinungsbild, Auftreten und Zuhér- bzw. Argumentationsfahigkeit des Standpersonals entschei-
den deshalb Uber Erfolg oder Misserfolg eines Messeauftritts. Reines Sachwissen und die fachliche
Qualifikation der Mitarbeiter allein geniigen nicht mehr.

Es genigt auch nicht mehr, kostspielige Messestéinde aufzustellen, Mitarbeiter fir teures Geld ein-
zufliegen und unterzubringen - und dann sitzen die Damen und Herren SMS-tippend auf Barho-
ckern, lehnen gelangweilt am Infotresen und scheuen den Kontakt zu (potenziellen) Standbesu-
chern.

Die Mitarbeiter auf dem Messestand sind die Visitenkarte und das Aushdngeschild des Unterneh-
mens. Ziel ist es, das Messeangebot ansprechend zu présentieren und zu profilieren, um nachhal-
tig wahrgenommen zu werden.

In unserem Messetraining liegen daher die Schwerpunkte auf der Vermittlung von kundenorientier-
tem Verhalten. In praxisgerechten Rollenspielen trainieren wir erfolgreiche Messegespréche und
kundenorientierte Argumentation. Durch Training und Rickmeldungen unterstitzen wir Sie, das
eigene Gespréchs- und Redeverhalten zu verbessern. Alle Tipps und Anregungen kénnen sofort in
die Praxis umgesetzt werden.
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Messetraining: Inhalte

Themen des Seminars

mehr Erfolg auf Messen durch richtige Vor-
bereitung des Standpersonals
Verhaltensregeln fir das Standpersonal

das eigene Auftreten (Kleidung, Motivation,
Emotion, Kérpersprache)

sichere Besucherselektion und Erkennen von
Besuchertypen (Jager und Sammler" oder
potenzieller Kunde)

Kontaktaufnahme, die richtige Ansprache
der Messebesucher, Gesprachserdffnung
professionelle Bedarfs- und Motivanalyse,
Fragetechnik

Nutzenargumentation aus der Sicht des
Standbesuchers  (Besucherpraferenzen er-
kennen)

Kaufsignale erkennen und richtig deuten

Hilfestellung bei der Kaufentscheidung, Ab-
schlusstechniken

Umgang mit L&rm, Zeitdruck, Stress und
Ermidung

Methodik

Vortrag

Erarbeitung der Lerninhalte direkt anPraxis-
beispielen

Rollenspiele mit Simulation der Gesprdchs-
situationen im Hinblick auf bevorstehenden
Messen.

(Auf Wunsch mit Kamera- Feedback)

market Advice info@market-advice.de
Gobenstrafe 19 - 66763 Dillingen fon 06831 8900334

Ziele des Seminars

e sicherer und Gberzeugender Auftritt des Stand-
personals

e Verbesserung des Gespréchs- und Redeverhal-
tens, richtiges Verhalten in unterschiedlichen
Messesituationen.

e hdhere Leadausbeute durch richtige Besucher-
ansprache, Besucherselektion und Abschluss-
technik

e motiviertes Standpersonal

e |nvestitionssicherheit

Teilnehmerzahl: max. 12 Personen

Seminarumfang: 1 Tag

Seminarleiter: Peter Grof

Investition: 570,- € pro Person
* zzgl. MwSt.

(inklusive  Arbeitsunterlagen,  Teilnahmezertifikat,
Mittagessen, Kaffeepausen und Seminargetrénken)
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