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Messen als wichtiger Baustein im Dialog mit dem Mar  kt

Messen bieten die Mdglichkeit einer qualitativerd iquantitativen Interaktion mit dem
Kunden/potenziellen Kunden auf hohem Niveau, waameofessionell genutzt werden.
Voraussetzung ist jedoch, dass der Aussteller &aohder fUr ihn richtigen Zielgruppe

auf der Messe besucht wird.

Gemeinsam mit Bernd Wiest Consulting bietet Kreuzefraining Ausstellern ein
praxisorientiertes und nachhaltiges Weiterbildungspogramm fiir das Messeteam
an. Dieses Programm qualifiziert das Messeteam friilgzeiteinem strukturierten Lern-
prozess, der aus verschiedenen Stufen bestehndmalidaktisch sinnvollen und nach-

haltigen_Mix aus E-Learning, Prasenztraining und&@uwngwerden die Starken der ver-

schiedenen Methoden optimal genutzt. Der Weiteubidgsprozess wird flexibel fur den
einzelnen Aussteller designt, d.h., dass individbetiicksichtigt wird, welche Stufen in

welcher Intensitat fur den Aussteller den héch$tatzen bringen.

Von den Messezielen, der Messevorbereitung, Ubeistiakturierte Messegesprach, das
professionelle Verhalten auf dem Messestand bizhinvirksamen Messenachbearbei-
tung wird das Messeteam durch Prasenztraining, l@ogaind E-Learning qualifiziert.
Dabei durchlauft es strukturiert die verschiedebemphasen und wird durch feine, indi-
viduelle Feedbackschleifen geflhrt. Diese Vorgeweise sichert eine hohe Nachhaltig-
keit, die in der Konsequenz zum angestrebten Mdsdgdhrt.

Das auf diese Weise qualifizierte Messeteam machem Unterschied im professionel-
len Agieren wahrend des kompletten Messeprozessessa Es wird zu einem der

wichtigsten Wettbewerbsvorteile!
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Step 1
L Kick-off-Meeting

Kein Messeerfolg ohne Messeziele: Nur mit klaren Me  ssezielen wird der Messeer-
folg sicher erreicht!

Im Kick-off-Meeting (Préasenztraining) werden Megséz erarbeitet bzw. besprochen
und konkretisiert. Unternehmen, die sich keine Meigde setzen, laufen Gefahr, dass der
Messeaulftritt zur Zeit-, Kosten- und Ressourcerslerendung wird und bei allen Betei-
ligten zu grofRer Frustration fuhrt. Es ist dahechiig sich im Vorfeld zu fragen, was
man mit dem Messeauftritt zur konkreten Messe @nezi will. MOchte man vorrangig
neue Kunden gewinnen, das Image des Unternehmeitsr plegen oder Neuheiten
prasentieren?

Von der Definition der Messeziele hangt dann disagg&e Planung und Strategie des
Messeaulftritts ab: Von der Standflachenwahl Uber Massestanddesign und die Besu-
chereinladung bis hin zur Auswahl und Qualifizigutes Standpersonals.
Klare Messeziele sorgen fir eine erfolgsorientidfessekommunikation in einem Pro-
zess mit feinen Feedbackschleifen. Die Messezielelen von den Unternehmenszielen
abgeleitet und bilden dann den Umfang des ,,Navigatam Messeerfolg”.

Step 2
L Messeplanung konkretisieren

Die Messeverantwortlichen reflektieren anhand degeBnisse aus dem Kick-off-
Meeting ihre Messeplanung und verfeinern sie uetamensspezifisch. Hier dient E-
Learning mit seinen vielfaltigen Tools als Dialogfirument.

Wichtige Fragen hierzu:

Wie muss sich das Messeteam zusammensetzen - vdfadekompetenz Uber den
Service hin zur Vertriebskompetenz?

Welche Hilfsmittel gibt es und welche davon sinddés Unternehmen sinnvoll?



Step 3
Kommunikation der Messeziele

Dem Vertrieb, Marketing, Produktmanagement und aveit beteiligten Abteilungen
werden die konkreten Messeziele via E-Learning-3 @ommuniziert.

Beispiele relevanter Messeziele

Vertriebsziele: Neukundengewinnung, Kundenbindung, Aufbau neuer
Vertriebswege, ErschlielRung neuer Méarkte

Kommunikationsziele: Imageverbesserung, Ausbau des Bekanntheitsgnaeigs,
Kundenverhaltensweisen kennen lernen

Informationsziele: Wettbewerbsbeobachtung, Benchmarketing, Gewinnengr
Kooperationspartner

Step 4
Dialog mit dem Messeteam

Mit dem Messeteam wird der Dialog Uber die Tools He earnings aufgenommen. Jetzt
werden der ,Navigator zum Messeerfolg” und die ketdn Ziele néher vorgestellt. Er-
wartungen der Messeverantwortlichen werden komnmemiiznd umgekehrt kommuni-
Ziert jeder einzelne des Messeteams seine Winsch&mvartungen zur Umsetzung des
Messeerfolgs.

Step 5
Besucher- und Kundennutzen

Produkt- und Dienstleistungsstarken werden mitelsearning in Foren - im gemeinsa-
men Dialog mit dem Messeteam - kommuniziert. Innda Lerngruppen werden an-
schlielRend

- Starken in Nutzen gewandelt,



- der Nutzen fur den Besucher ausformuliert, wensati@en Aussteller zur Messe
besucht und
- die moglichen Erwartungen/Anforderungen potenzidflenden benannt.

Step 6
L Training: Den Messebesuch ,verkaufen”

Von den Messezielen zur Zielgruppe

Eine der wichtigsten Marketingregel lautet:
.Lieber eine schlechte Marketingstrategie bei diehtigen Zielgruppe,
als eine gute Marketingstrategie bei der falschagfuppe.”

Besuchereinladung: Wer nicht einladt, nutzt den Mes  seauftritt nur zu einem gerin-
gen Teil!

Messeeinladungen stellen fiir potenzielle Messelesugine sehr wichtige Information
dar. Bei vielen ist sie der ,Ausléser” fur die Estigidung pro oder kontra Messebesuch.
AuRerdem fungiert die Einladung als Initialziinddiig das Gesamtergebnis Messe: Mit
ihr beginnt die Kommunikationskette (Verkaufspregeslie wahrend und nach der Mes-
se fortgesetzt wird. Es ist deshalb wichtig, dagsmit der Einladung eine hohe Auf-
merksamkeit beim Empfanger erzeugen. Er muss dé&hGeaben etwas Wichtiges zu
versdumen, wenn er lhr Unternehmen nicht auf desskl®esucht!

Mit einem mehrstufigen Einladungsmanagement kor8iersicher sein, dass Sie mit den
Besuchern auf lnrem Messestand sprechen, die fividisseziel und damit den Messeer-
folg wichtig sind. Nichts verursacht mehr Kostem lesse als Zufall und Hoffnung.

Die zielgerichtete Einladungsstrategie

Die Zielgruppen (Besucher) der Messen haben sidindert. Zum einen kommen weni-
ger Besucher zur Messe bzw. bleiben sie fir eingneken Zeitraum als bislang. Zum
anderen aber sind es jetzt mehr Entscheider, dieirm@r klaren Zielvorstellung die Mes-
sen besuchen. Sie wissen ganz genau, wen sie folievé\bsicht besuchen werden. Das
bedeutet, die Terminkalender sind gut geflllt. Btaes verstandlich, dass sie kaum Zeit
und auch nicht den Nerv haben, Uber die Messeldarsdern und per Zufall nach dem zu



suchen, was ihnen nutzen koénnte. Aussteller misstnfolglich einen Platz in diesen
Terminkalendern sichern!

Ziel dieses Prasenztrainings ist es, potenzielgréssenten oder inaktiven Kunden den
Messebesuch zu ,verkaufen“. Der Nutzen, der aus Besuch auf lhrem Messestand
resultiert, muss dieser Zielgruppe schon im Vorglfgezeigt werden.

Step 7
Praxisphase: Erster Besucherkontakt am Telefon

Per Telefon wird Kontakt zu den potenziellen Inssemten und inaktiven Kunden aufge-
nommen, deren Wuinsche und Erwartungen reflektied der Aufmerksamkeitsfokus
zum Unternehmen weiter erhoht. Unterstitzung erfdlgch unterschiedliche Tools des
E-Learning-Telefoncoachings.

Step 8
Messetraining , Erfolgreich auf Messen”

Prasenz-Messetraining ,Erfolgreich auf Messen: Das besucherorientierte Messe-
gesprach, professionelles Verhalten auf dem Messest  and

Messekommunikation als Spiegelbild der Unternehmensidentitat

Der Wille zum Erfolg: Das erfolgreiche Messeteam, in dem jeder seine Rolle aktiv
lebt

Das strukturierte Messegesprach (Messegesprache besucherorientiert gestalten)
Professionelle Kontaktaufnahme (Ansprache) zum Besuc

Qualifizierung und Einschatzung des Besuchers

Besucher- und kundenorientierte Prasentation

Mit dem Besucher wichtige Vereinbarungen im NachgamgMesse treffen
Gesprachsnotiz/Lead (zielfihrendes Berichtswesen)

o s~ wDnp e

Do’s und Dont’s: Qualifiziertes Verhalten auf dem Messestand
Angemessener Umgang mit Presse, Kollegen, Wettbewerbern, Zeitraubern
Wirksame Messenachbearbeitung

Praxistibungen



Step 9
Zweiter Besucherkontakt am Telefon

Die potenziellen Kunden aus dem ersten Telefonkbnt@rden jetzt erneut kontaktiert
mit dem Ziel, Termine zur Messe zu vereinbaren.d\in Termin fixiert, erfolgt ein
kundenspezifisches Einladungsschreiben. Konnte kermin vereinbart werden, erfolgt
auch hier ein kundenspezifisches Einladungsschrgiimedem die weitere Vorgehens-
weise festgelegt wird. Begleitet wird dies mit Eakeing-Tools.

Step 10
Kick-off zur Messe

Sensibilisierung und Einstimmung des Messeteams

Das Messeteam bekommt weitere organisatorischeniationen, wichtige Themen aus
dem Messetraining werden nochmals angesprochenViBsseteam wird auf den Messe-
auftritt positiv eingestimmt. Hier gibt es wahlweidie Mdglichkeiten der Unterstitzung
via Prasenztraining, E-Learning als auch Firmenmte

Step 11
Messeprasenz ,,Der erfolgreiche Messeauftritt”

Das Messeteam, das den positiven Unterschied beim M esseaulftritt macht!

Durch die strukturierte Vorbereitung zur Messe kemm jeder seine Rolle und Aufga-
ben. Das Messeteam verflugt Uber eine grof3e Vensékeibilitat und weild was zu tun
ist, um den Messeerfolg zu sichern.

Wahrend der aktiven Messezeit kann temporar eirciComterstiutzend zur Verfigung
stehen. Ferner besteht die Mdglichkeit, sich emlifjziertes Feedback zum Messeauftritt
einzuholen. An jedem Messeabend erfolgt seitensMiesseteams eine Reflexion des
Messetages. E-Learning, Coaching auf dem Messest@nu@ Telefoncoaching konnen
hier genutzt werden.



Step 12
Feedback , Navigator zum Messeerfolg”

Via E-Learning kommuniziert jedes Messeteam-Mitdjleanhand eines Feedbackbogens
inwieweit der ,Navigator zum Messeerfolg“ dabeienstiitzen konnte, den Messeauftritt
erfolgreicher zu gestalten, die Messeziele zu emezi und was in Zukunft helfen wirde,

um den Messeerfolg noch weiter auszubauen.

Step 13
Die wirksame Messenachbearbeitung

Vertrieb und Marketing bearbeiten nun innerhalb tdnTagen nach der Messe die Ge-
sprachsnotizen, um so den Verkaufsprozess weitentwickeln.
Unterstitzung erfolgt hier durch E-Learning-Tools.

Step 14
Reflexion kundenspezifischer
,Navigator zum Messeerfolg“

In Form eines Nachlese-Workshops werden die Ergsbndes kundenspezifischen
»,Navigator zum Messeerfolg“ reflektiert. Wichtigeagen hierzu:

Was haben wir erreicht?

Was hat dabei geholfen?

Was konnte nicht umgesetzt werden bzw. hatte wiehdiefuihrt werden missen?

Was haben wir gelernt?

Was werden wir zur ndchsten Messe beibehalten?

Was werden wir zusatzlich wie machen?

Was werden wir aus folgenden Grinden nicht mehihera®



Anhang

E-Learning-Tools

Lernplattform als Info-Drehscheibe fir das Projekt

Bestehendes Informationsmaterial online stellent@alien, Checklisten,
Prasentationen) sowie Nutzung von Foren etc.

Kommunikationsforen: Dialog mit dem Messeteam



Umfragen zur Erfassung des Status und Gewinnung von Input

Gemeinsamer Arbeitsraum / Wiki zur gemeinsamen Inha  ltserstellung

Grundlagenwissen aufbauen — Standard-Lerninhalte



Produktwissen sicher stellen — Lernen Gber E-Mail

Gesprachssimulationen zur Ubung schwieriger Messege sprache



Webinare — schneller Austausch ohne Reisen

Feedback sammeln und auswerten



Kontakt

Bernd Wiest Consulting GmbH
Bernd Wiest, Holger Werner
Otto-Hesse-StralRe 19/T2
64293 Darmstadt

Telefon 06151 500 17 30
Telefax 06151 500 17 31
info@bernd-wiest.de

www.bernd-wiest.de

KreuzerTraining
Rudiger Kreuzer
Wilhelmstral3e 62
65183 Wiesbaden

Telefon 0611 360 1991
Telefax 0611 360 2094
info@kreuzer-training.de
www.kreuzer-training.de

www.messeauftrittsberatung.de



