48 | Nr.6 | 2011

MESSEN

PUBLIREPORTAGE

Mitmachen um dabei zu sein?

Verbringt Ihr Standpersonal auf der Messe viel teure Zeit mit den «good old friends» ? Oder aber mit Schiilern
und Studentinnen, weil das angeblich die Kunden von morgen sind? Ich weiss nicht, wie Sie das beurteilen, aber
ich bin froh, wenn ich morgen nicht mehr arbeiten muss. Ware es nicht besser, wenn Ihr Team sich starker lhren
Noch-Nicht-Kunden widmen wiirde?

TEXT MARIO HUGGLER*

Messeteilnahmen sind
Hochleistungssport, genau
wie Olymische Spiele. Was
sie von diesen unterscheidet
ist, dass mitmachen und
dabei sein nicht alles ist. Fur
lhr Unternehmen geht es
ums Gewinnen: Kunden,
Budgets, Auftrage. Nehmen
Sie deshalb nur die Spitzen-
sportler aus lhrem Verkaufs-
team an die Messe mit. Und
so identifizieren Sie sie:

Messeziel

Fragen Sie sie ganz einfach
nach ihrem Messeziel. Stel-
len Sie Fragen auf folgende
Reizworte: Wie? Wieviel?
Wie lange? Wann? Damit
helfen Sie Ihrem Verkaufs-
team, auf der Messe mehr
Umsatz zu machen und
damit zu héheren Proviso-
nen zu gelangen.

In der Praxis hat sich
auch die Einfiihrung eines
neuen Begriffsinstrumentari-
ums als nttzlich erwiesen,
da damit ein kompletter
Fokuswechsel vom «mitma-
chen, um dabei zu sein»

| Oial=41,
i
i

| LTSS _
11|':|III--| J“’E*"""

5. .
| By et P E

(olympische Losung) auf
«teilnehmen, um zu gewin-
nen» herstellen lasst. Wie
war's zum Beispiel damit:
Sprechen Sie nicht mehr von
der Messe oder der Messe-
teilnahme, sondern nur
noch von der Messe-Olym-
piade. Das macht das ganze
Anforderungspaket (hart
und lange trainieren, im
richtigen Moment Leistung
erbringen, Medaillen errin-
gen) transparent.

Nutzen Sie die 80:20 Pro-
zent Regel. Horen Sie lhrem
Kunden vier Mal mehr zu als
Sie sprechen. Jeder Spitzen-
verkaufer weiss: Wer fragt,
fUhrt. Danach binden Sie
den Sack zu. «Es hat keinen
Wert, Uber Dinge zu reden,
wenn man nicht auch beab-
sichtigt, den Reden die
Taten folgen zu lassen» (Lu
Chin-Yuan).

Spreu und Weizen
Trennen Sie die Spreu vom
Weizen respektive Messe-
Nieten von Noch-Nicht-Kun-
den. Verabschieden Sie
Messe-Nieten hoflich, aber
bestimmt. Mit dem Touch-
and-Go-Prinzip. Haben Sie
keine Angst vor einer Mes-
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sepause. Kein Marathonlau-
fer an der Olympiade legt
die 42 Kilometer im Sprint
zuriick. Er teilt ein.
Arrangieren Sie auf der
Messe keine Aussendienst-
besuche oder Kundenbesu-
che (die mit den schwieri-
gen Parkplatzverhaltnissen
und den abgestandenen
Sandwiches unterwegs),
sondern Traumtermine, die
Sie sorgfaltig und unter Ver-
wendung der 80:20-Regel
serids vorabgeklart haben.
Tragen Sie lhre Traumter-
mine nicht auf einem
Besuchsrapport oder Lead-
sheet ein, schaffen Sie ein
Messe-Wertpapier. Weil es
fur hren Kunden wert ist,
dass er mit lhrem Unterneh-
men arbeitet. Und weil es
Ihr Kunde wert ist, dass Sie
das Messe-Gesprach mit
gualitativen Notizen proto-
kollieren.

Kundengewinnung

Auf der Messe geht es nicht
um tiefe, sondern um viele
Gesprache. Verwandeln Sie
mit dem grossen Potenzial
an unbekannten Teilneh-
mern Nicht-Kunden in
Noch-Nicht-Kunden. Identi-
fizieren Sie sie. Machen Sie
aus lhnen treue Stammkun-
den.

Fur Verkaufsleiter: Spre-
chen Sie nicht mehr von
Boni, Provisionen und
Umsatzzielen. Verleihen Sie
Etappen- und Bergpreise an
die besten Verkauferinnen.
Auf der Messe. In der Mor-
gen- und Abendandacht.

Was nicht messbar ist,
kann man nicht managen.
Beseitigen Sie Widerspriche

gegen die angeblich nicht
maogliche Erfolgsmessung
auf Messen.

Und wie war’s damit: Auf
der nachsten Messe werden
die «good old friends» als
Besucherinnen ausgeschlos-
sen. Daflr gibt’s einen Berg-
preis fir den Verkaufer mit
den meisten Noch-Nicht-
Kunden-Wertpapieren (Neu-
kontakten). Mit solchen
Massnahmen machen Sie
lhre Messen messbar. Wir
machen mit.

* Mario Huggeler ist Leiter
Marketing & Sales, EXPOformer
AG, Bulach. EXPOformer ist
Herausgeberin der Studie
«Was funktioniert auf Messen».
Die Studie erhalten Sie hier:
m.huggler@expoformer.ch
Direktkontakt fur Ihre Redak-
tion fur Interviews und Fachar-
tikel zu den Themen Marken-
flhrung im Raum,
Messemarketing, Kongress-
und Tagungsmanagement:
Mario Huggler, Leiter Marke-
ting & Sales, EXPOformer AG,
Feldstrasse 66, 8180 Bilach,
Phone: +41 44 864 12 01,
www.expoformer.ch

Messe-Olympiade. Hart und lange trainieren, im richtigen Moment Leistung erbringen, Medaillen
erringen. Was nicht messbar ist, kann man nicht managen. Beseitigen Sie Widerspriiche gegen die
angeblich nicht mogliche Erfolgsmessung auf Messen.
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