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Messe-Prdasenzveranstaltungen
haben ihre Funktion nach der
Pandemie nicht verloren. Im
Gegenteil! Allerdings muss der
Messeauftritt durch innovative,
multifunktionale und ,phygi-
tale* (physisch und digital) For-
men neu durchdacht werden
und den verinderten Kunden-
wiinschen und Anforderungen
angepasst werden. Im ersten
Teil seines Beitrags setzt sich
Axel Ehrhardt mit der Messe-
vorbereitung auseinander. Teil 2
richtet den Fokus auf das Stand-
gesprach und die Messenachbe-
arbeitung.

Zu einer strategischen, effizienten
und zielorientierten Ausrichtung

einer Messe gehort nicht allein die

..........

Organisation des
nd dessen Stand-

architektur. Ebenso wichtig ist das
Pre- (z.B. .Safe-the-date*-Mailings
etc.) und Besuchermarketing, die
Prasentation der Exponate. Lo-
gistik, Catering sowie die Budge-
tierung und Erfolgskontrolle. Ein
{ f ist fur jedes Unter-
nehmen die Visitenkarte schlecht-
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Der professionelle
Messeauftritt

Standgestaltung, Mitarbeitercoaching und Messe-

Briefing: Was Aussteller rund um eine Messeteilnahme
beachten sollten (Teil 1). Von Axel Ehrhardt

hin und muss deshalb ganzheitlich
im Fokus der einzelnen Betrach-
tungen stehen.

Das Erscheinungsbild

am Stand

Dabei tibt das Vertriebsteam wei-
terhin die wichtigste Funktion aus.
Dazu gehoren eine nachhaltige, per-
sonliche Performance, eine entspre-
chende Professionalitat und die ver-
kiuferische Leistungsfahigkeit jedes
einzelnen Standmitarbeiters.

Leider zeigen ,Déja-Vu-Erlebnisse
eine teilweise immer noch unpro-
fessionelle Performance. So konnte
man auf der Expolife im Frithjahr in
Kassel folgendes beobachten: sich
hinter Zeitungen, Exponaten oder
Handys versteckende Standmitar-
beiter, fast ,stundenlang” telefonie-
rende Mitarbeiter, plaudernde Teams
als organisierte Kaffeekrdnzchen,
raumlich zu dicht ausgestellte Expo-
nate, leichte Alkoholfahnen bis zur
Mittagspause, Fischerman-Friends-,
Kaugummi- oder Kekse-kauende
Mitarbeiter, befleckte Tische, nicht
abgeraumtes Geschirr oder interes-
siert vorbeischlendernde Kunden,
die nicht wahrgenommen werden.

Messealltag im 21. Jahrhundert? In
Einzelfallen leider immer noch.
Dabei ist das Messegesprach mehr
als nur ein reines Verkaufsgesprach,
sondern es dient auch zur Bestands-
kundenpflege und zum Neukun-
denaufbau. Es dient u.a. dazu, Ge-
schaftsbeziehungen auf Augenhthe
aufzubauen und zu vertiefen, aber
auch gleichzeitig emotional - zu,
Beispiel mit Live-Vorfithrungen - zu
zeigen, dass das Unternehmen als
ein innovativer, verldsslicher und
vertrauensvoller Partner angesehen
wird.

Messen sind und bleiben die Markt-
platze Uberhaupt. Dabei missen
Menschen primar andere Men-
schen tiberzeugen. Jeder Kontakt
der Standmitarbeiter mit ihren
Bestands- oder Neukunden soll-
te deshalb eine personliche, direkt
non-verbale oder kommunikative
Wirkung auslésen. Aussteller kdn-
nen zwar mit ihrer zielorientierten
Visualisierung am Stand Emotionen,
Botschaften und Erwartungshal-
tungen initiieren, informieren oder
kommunizieren. Uberzeugen kon-
nen allerdings nur die Standmitar-
beiter selbst. Dies bedingt ein indi-



Der Messe-Knigge

© Zeitungslesen sollte nach
Maglichkeit untersagt wer-
den (daftr gilt die Pausenre-
gelung)
Essen und Trinken nur in An-
wesenheit von Kunden
(ansonsten Pausenregelung)
Private Whatsapp, E-Mail-
Kommunikation sollten in
den Pausen abgearbeitet
werden
.Kollegentratsch” nach Még-
lichkeit zu vermeiden, auch in
eventuell ruhigeren Besuchs-
phasen
Spontane Handy-Gesprache
werden nur auBerhalb des
Standes gefiihrt
Jeder Standmitarbeiter hat
seine Grundposition am
Stand einzunehmen, auch
wenn z.B. die Besucherfre-
quenz situativ reduziert ist
Wichtige Dokumente sind an
einem sicheren Platz aufzu-
bewahren
Elektronische Gerate sollten
nicht offen liegend fiir die
Besucher sichtbar sein
Restalkohol ist ein absolutes
No-Go
Man solite sich stets abmel-
den, wenn ein personlicher
Messerundgang geplant ist
oder man auBerhalb der Mes-
sehalle eine kurze gestattete
Raucherpause einlegen
mochte

viduelles Auftreten und setzt gleich-
zeitig tiberdurchschnittliche soziale
Kompetenz voraus. Dariiber hinaus
ist ein nachhaltiges Kontaktpflege-
Management, z.B. in den Bereichen
Besuchserfassung, oder ein profes-
sionelles Match-Making (die Fahig-
keit, zwei oder mehre Personen mit-
einander in Verbindung zu bringen)
zu realisieren.

Das Mitarbeiter-Coaching
(Kick-Off-Meeting)

Eine Messe ist iiberwiegend eine
Face-to-Face-Veranstaltung und
kein Incentive oder Belohnungsver-
anstaltung. Deshalb ist es essenziell,
den Fokus auf die grundsitzliche
Vorbereitung der Messe-Mannschaft
zu legen. Je qualifizierter und mo-
tivierter das Team, umso gréBer die
Wahrscheinlichkeit fiir ein erfolg-
reiches Gesprachsmanagement. Das
Team muss frithzeitig und kontinu-
ierlich in die Planungen und Vorga-
ben integriert und nicht einfach nur
eingeteilt werden. Es gilt dabei die
Erwartungshaltungen, Messeziele
und Abldufe zu kommunizieren, sie
mit den Mitarbeitern im Detail zu
erarbeiten und durch Fallbeispiele
zu trainieren.

Auf jeder Messe wird tiberwiegend
der entsprechende Stand eines Un-
ternehmens von den Besuchern
ganzheitlich registriert und gleich-
zeitig mit den Konkurrenzunterneh-
men verglichen. Somit ist jeder Mit-
arbeiter gefordert, sein Maximum an
Engagement zu geben. Das ist eine
Art  Hochleistungssport. Moderne
Gesprachsfithrung und Techniken
(zB. Story-Telling), Elevator-Pitch
(Wie prdsentiert man am besten
kurz und prignant sein(e) Unter-
nehmen/ Messeneuigkeiten) etc.
sollten die Schwerpunkte eines

Management

Coachings sein. Wer auf Messen ei-
nen groBen digitalen Auftritt und
visuellen Marketing- und Werbeauf-
wand betreibt, gleichzeitig aber das
Coaching seines Messepersonals
im Vorfeld vernachlissigt, schenkt
seinen Kunden damit eine geringe
Wertschdatzung und Aufmerksam-
keit. Messen sind Events, bei denen
verpasste Gesprdchschancen leider
nicht mehr zuriickzuholen sind. Die
Messe-Crew, die sich exzellent vor-
bereitet hat, sich dabei ausreichend
informiert und gecoacht fiihlt, trigt
somit nicht unerheblich zu einem
erfolgreichen Messeverlauf bei.

Das Messe Briefing

Dabei ist es wichtig, die personelle
Standbesetzung und die Rahmenbe-
dingungen hinsichtlich einer Orga-
nisations- und Eventualititen Mat-
rix zu fixieren:

© Verantwortliche Standleitung /
Stellvertretung

© Zeitlicher Einteilung der Mitar-
beiter

© Generelle Pausenzeiten- und
Abwesenheitsregelungen

© Verantwortungsbereiche fiir
Logistik, Equipment, Exponate,
Technik

© Ablaufplan und personliche
Verantwortungsbereiche fiir
Key Accounts und auslandische
Kunden

© Definition der Exponate, die im
Fokus der Standprasentation
stehen

© Vermittlung von Informationen
tber Infrastruktur des Messe-
umfelds

© Festlegung der ,Basispositionen*
der Mitarbeiter auf dem Stand

© Einhaltung des Messe-Knigge
(siehe Kasten) GP
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