Inhalt

Geleitwort von Dr. Peter Neven, AUMA . . . .. .. ...
Einleiting — Dabei seinistnichtalles . . . .. ... .. ..

1. Schritt: Erst zielen, dann schieBen — Messeziele

Nehmen Sie sich Zeit fiirdie Planung . . . . . . .. .. ..
Messeziele bestimmen . - _ . . . . . o 0. 0 e s e e .
Wasistmachbar? . . . . . . ... ...

2. Schritt: Voraus gedacht - Die Planung einer Messe

Dag Ausstellungsprogramm . . . . . . . ..o oL
Terminplanung . . . . ... . .. . .. e
Standentwurf . . .. oL L
Kostenplanung . . . ... ... ... ... o000
Zustdndigkeitsplan. . . . . . . L0
MessewerBUng . . - . o . .. L Lo e e
Pressearbeit . . . . .. ... . .. .. ...,
Logistik . . . . .. . ... o
Standteam. . . . .. ... . e e e e
Kurz vorund wihrend derMesse . . . . . ... ... ...
Hilfreiche Checklisten zur Planung einer Messe . . . . . .

13

16

17
18
28

32

32
37
38

43
44
46
47

30
22



3. Schritt: Das Vorspiel - So kommen Sie in den

Besuchsplan Thres Kunden . . . . . . ... ... ..., .. 60
Wie planen professionelle Messebesucher? . . . . . . .. 60
Investitionsgiiterbranche . . . . . . ... ... .. .. 61
Konsumgiiterbranche . . . . . ... .. ... ... .... 62
Freikarten als Lockmittel? . .. ... ... ... ..... 66
4. Schriti: Messekommunikation — . Toueh and Go* . . . 68
1. Phase; Kontaktaufnahme und Begriifung . . . ... .. 71
2. Phase: Bedarfsermittlung — Fragen nach dem

Kundenwunsch . . . .. .. .. ..o L. 75
3.Phase:Présentation . . ... ............... 38
4. Phase: Kaufsignale und Einwénde des Kunden . . . . . 100
5.Phase:DerAbschluss . . .. .. ... .. ... ... . 111
6. Phase: Verabschiedung und Kaufbestitigung . . . . . . 112
Das Wertpapier . . . . . . .. .. .. .. ... ..., 116
Korpersprache . . . . . . . . e 120

Methoden und Instrumente zur erfolgreichen

Messeakquise . . . . . . . . . . . 122
Ansprache des potenziellen Neukunden auf der Messe . . . 122
Tipps zur Messcakquisc . . . . . . . . . ..., L, 127
Fiir alle Fille -TippsausderPraxis . .. .. ... .. .. 129
Gesprachskosten . . . . . .. ..o 0oL 129
thre ,Messebewaffnung” . . . . . . . . . . ... .. 132
Messeetikette . . . . .. ... ... L L 135
Verptlegungam Stand . . . . . . ... Lo 144)
Rundgéngebeider Konkurrenz . . . ... .. ... .... 143
Networking . . . . . . . . . . . . . 144
UmgangmitMedien . . . . . . . ... ..., 144

10



Kritische Situationen auf dem Messestand . . . . . . . | 146

Mal zu viele, mal zu wenige Besucher . . . . . ... .. . 146
Beschwerden und Reklamationen . . . . . . . ... ... 149
Wenn das Gesprich plotzlich kippt - Killerphrasen . . . . 152
5. Schritt; Messenacharbeit —- Nach der Pflicht

kommtdieKiie . ... ... . ... . . ....._ . 156
AbbauderMesse . ... ... ... ... . ... ... 156
Innen-und Aullendienst . . .. . . .. ....... ... 157
Erfolgskontrolle . . . . . . .. ... ... ... .. . 159
Literatur . . . . . . .. ... ... ... ..... . ... 165
DerAutor . . . . . . .. ... .. 168

11



