Messe ist der Ort, wo Angebot und Nachfrage in hoher Frequenz
zusammenkommen. Sorgen Sie dafur, dass sie das Optimum aus lhrer
nachsten Messe herausholen.
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9 Tipps, wie Sie auf der Messe verkaufen

1. Offene Problemfragen stellen. Zum Beispiel: ,Was setzen Sie fUr ...
ein?“. Stellen Sie also moglichst keine Fragen die man mit ,,Ja“ oder
,Nein“beantworten kann. Wenn Sie ein Problem ansprechen, zeigen
Sie aulBerdem Interesse an Ihrem Interessenten.

2. Die ,3Bs” = Besucher bringen Besucher. Oder auch
,Kaffeehauseffekt”. Das heillt Menschen gehen gern dahin, wo
bereits andere Menschen sind. Wer setzt sich schon in ein
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Kaffeehaus, in dem keiner sitzt. So ist es mit lhrem Messestand.
Sorgen Sie fur Action und flr einen Besuchermagneten.

3. Nicht fragen —zeigen. Wenn Sie fragen, ob Sie etwas zeigen durfen,
bekommen sie schnell eine hofliche Absage nach dem Motto: ,,Ich
will nur schauen®. Wenn Sie aber direkt SAGEN, dass sie etwas zeigen
wollen, wehrt sich kaum ein Besucher.

4. Vereinbarungen verkaufen. Seien Sie verbindlich und machen
Termine aus oder vereinbaren ein Angebot oder einen Besuch. Der
Besuch auf lhrem Stand bringt Ihnen noch keinen neuen Kunden,
erst was danach passiert. Also vereinbaren Sie den nachsten Schritt,
nach dem Motto ,Wie wollen wir verbleiben?”.

5. ,Story-Selling”. Viele Produkte verkaufen sich durch eine Geschichte,
zum Beispiel Coca-Cola durch die Geschichte des Apothekers John
Pemberton oder die Geschichte vom Rollstuhlfahrer mit der
Berufsunfahigkeitsversicherung. Erzahlen Sie warum und wie Ihr
Produkt entstanden ist und welches Problem dieses Produkt 0st.

6. Humor verkauft! Die einfachste Methode ein Gesprach aufzulockern
ist Humor. Selbst eingefahrene Verhandlungen und harte Einwande
konnen mit Humor entscharft werden. Wenn Sie es schaffen Ihr
Gegenuber in kurzester Zeit zum Lachen zu bringen oder zumindest
die Mundwinkel etwas nach oben zu bringen, haben Sie den halben
Deal schon in der Tasche.

7. Messeturbo 3-Stufen-Methode IQN: Interessieren — Qualifizieren —
Notieren. Mit diesen 3 wichtigen Stufen schaffen Sie es in kirzester
Zeit, (und auf der Messe haben Sie nur wenig Zeit) die Spreu vom
Weizen zu trennen. Wecken Sie also erst das Interesse durch einen
spannenden Messestand und eine originelle Ansprache der
Besucher. Dann Finden Sie durch gezielte Fragen heraus, ob es sich
um einen moglichen Kunden fur Ihr Unternehmen handelt und zum
Schluss notieren Sie alle relevanten Daten und treffen eine
Vereinbarung.

8. Eindruck verkauft. Hinterlassen Sie Eindruck, damit sich Ihre
Standbesucher an Sie erinnern. Geben Sie vielleicht etwas mit,
womit sie sich auch nach der Messe noch beschaftigen und an ihr
Unternehmen erinnert werden. Denken Sie aber vor allem auch an
den positiven ersten Eindruck. Welche Botschaft senden Sie mit
lhrem Messeauftritt.
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9. ,Kannich Ihnen helfen®ist verboten! Lassen Sie sich intelligentere
Ansprachen einfallen und heben Sie sich positiv von den anderen
frustrierten Standbewachern ab.

1. Der Messestand soll einladen und nicht abschrecken.

2. Neugier zieht Besucher an. Wecke Neugier.

3. Besucher Ubersehen ist verboten. Laut einer Studie gehen mehr als
50% der Besucher an einem Stand vorbei ohne angesprochen zu
werden. Ein riesen Potenzial das hier verschenkt wird.

4. Kontakte qualifizieren. ,Wer nicht lohnt wird verschont®”.

5. Papier verkauft nicht. Prospekte verteilen auf der Messe ist genauso
wirksam, wie wenn es regnet den Garten zu giefsen.

6. KUSS —Kunden Umsatz Standig Steigern. Bei Bestandskunden ist die
Messe immer eine Moglichkeit das Potenzial auszuschopfen und so
den Umsatz zu steigern.

7. Keine Zeit fur Smalltalk —Smalltalk bringt small Business.

8. Blickkontakt schafft Kundenkontakt.

9. ,Hangtihr nur an Telefonen, kann die Messe sich nicht lohnen.”
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