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Erfolgreicher
Messeauftritt

Der Erfolg eines Unternehmens an einer Messe lasst sich
im Vorfeld programmieren und hangt massgeblich vom

Auftreten der Mitarbeiter ab.

VoN MoNIkA SEEGER

er Auftritt an einer Messe bietet Unter-

nehmen die Chance, mit Kunden in

Kontakt zu treten. Aber nur, wenn die

Mitarbeiter am Stand als sympathisch
und kompetent wahrgenommen werden, wird
der Messeauftritt zum Erfolg. Dieser Erfolg
lasst sich programmieren: Wer sich bewusst
macht, wie er auf andere Menschen wirkt und
wie er seine Auftrittskompetenz optimieren
kann, kommt mit Besuchern leichter ins Ge-
sprach und kann den Dialog erfolgreich ge-
stalten.

Der erste Eindruck ist entscheidend
Auf einer Messe ist es der erste Eindruck, der
zéhlt. Er entscheidet {iber die Qualitat einer
Begegnung und was sich daraus entwickelt,
sowie iiber Sympathie oder Antipathie und
liber Erfolg oder Misserfolg. Gerade Besucher
einer Messe nutzen diese, um sich ein Bild
liber einen neuen Lieferanten oder iiber den
moglichen Servicepartner zu machen. Sie -
und sind sie noch so unvoreingenommen - ta-
xieren nicht nur den Standauftritt, sondern vor
allem die Berater und auch das Personal. In-
nert Sekunden schatzen sie ein und kategori-
sieren aufgrund von Ausserlichkeiten wie Auf-
tritt, Kleidung, Frisur, Kérperhaltung, Mimik,
Handedruck, Geruch und - nicht zu unter-
schatzen - aufgrund der Umgangsformen.

Vom souveranen Auftritt zum

erfolgreichen Kundenkontakt

Wer auf dem Messeparkett geschéftlichen Er-
folg einfahren will, muss mit Auftrittskompe-
tenz glanzen. Diese setzt sich aus verschie-
denen Teilaspekten zusammen. So gilt es, die
Regeln der Etikette und der Messekommuni-
kation zu beherrschen. Man sollte zudem die
Rolle des Gastgebers kennen und wissen, wie
man sich stilvoll benimmt und angemessen
kleidet. Wer mit gekonntem Small Talk nach
der Begriissung in die Bedarfsermittlung
libergeht, ein erfolgreiches Verkaufsgespréch

IN KURZE

- Das Auftreten der Mitarbeiter an
einer Messe entscheidet oft iiber
Erfolg oder Misserfolg.

- Allerdings messen die meisten
Unternehmen dieser Tatsache
noch zu wenig Bedeutung zu.

- Erfolg an einer Messe ist pro-
grammierbar und setzt sich aus
verschiedenen Teilaspekten der
Auftrittskompetenz zusammen.

fiihrt und seine Produkte und Dienstleistungen
gekonnt zu prdsentieren weiss, hat schon
vieles richtig gemacht. Nun gilt es, Kaufsignale
des Kunden und seine Einwénde richtig zu
interpretieren und zu wissen, wie man ein
Gesprach oder Geschaft abschliesst. Und
schliesslich sorgt die richtige Nachbearbeitung
der an der Messe geschlossenen Kontakte fiir
einen erfolgreichen Auftritt.

Da der erste Eindruck zumeist ein optischer
ist, kann dem gepflegten Auftreten nicht genii-
gend Beachtung zukommen. Die Herren tra-
gen mit Vorzug einen dezenten klassischen
Anzug in dunkler Farbe wie Schwarz, Anthra-
zit, Dunkelblau oder Dunkelgrau. Das strahlt
Kompetenz aus. Unterstrichen wird dieser Ein-
druck durch ein weisses Hemd mit einer ge-
streiften oder zuriickhaltend gemusterten Kra-
watte. Auf einer Messe sind lange Socken oder
Kniestriimpfe ein Muss.

Ausserdem sollten Herren niemals das |a-
ckett ausziehen. Einzige Ausnahme bilden hier
Gesprache in der Sitzecke, wenn der Gastgeber
einen dazu auffordert oder der Gast oder
Kunde das Jackett auszieht. Ausserdem sollten
Herren das Jackett schliessen, wenn sie aufste-
hen (ausser dem untersten Knopf). Ein zwei-
reihiger Anzug wird immer geschlossen getra-
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gen. Einreiher mit Weste konnen gedffnet
bleiben. Bei der Weste bleibt der unterste
Knopf offen.

Die selben dunklen Farbténe wie den Herren
seien auch den Damen empfohlen. Fiir beide
Geschlechter gilt, dass hellere Farben wie
beige und grau etwas leger und sportlich wir-
ken. Die Damen sollten sich fiir einen ele-
ganten Hosenanzug oder ein Kostiim entschei-
den. Dazu passen weisse oder helle einfarbige
Blusen. Als Alternative geht auch ein Top
oder Shirt. Dazu kann ein Foulard in pas-
sender Farbe getragen werden. Die Rock-
ldnge geht bis zur Kniemitte. Verboten sind
kurze Rocke, tiefe Ausschnitte und zu viel
Schmuck. Ausserdem sollte auf den spar-
samen Einsatz von Make-up geachtet werden.
Alles, was vom eigentlichen Messeziel ab-
lenkt, ist unpassend. Striimpfe sind Pflicht
und fiir den Notfall empfiehlt es sich immer
ein Ersatzpaar dabei zu haben.

Schuhe und Giirtel sind immer in einer
Farbe, und haben eine Hose oder ein Jupe
Schlaufen, so ist das Tragen eines Giirtels ein
Muss. Von sichtbaren Tattoos, Piercings, Un-
terwdsche und Verzierungen an Fingerndgeln
ist abzusehen. Das Schuhwerk sollte sauber
sein und zur Kleidung passen. Bequeme
Schuhe machen unendlich lang erscheinende
Messetage ertraglich. Aus diesem Grund
sollte man darauf verzichten, neue Schuhe
anzuziehen.

Die Hoflichkeit gebietet zudem, stets ein
Namensschild zu tragen. Dieses wird links auf
Brusthéhe angebracht und tragt das Firmen-
logo sowie den Namen und Vornamen.

So banal es klingen mag: Aber auch auf die
Korperhygiene ist unbedingt zu achten. Ein
guter Haarschnitt und eine gepflegte Rasur
sind selbstverstdndlich. Die Benutzung von
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Deo, Parfiim und Rasierwasser ist erwiinscht,
sofern sie zuriickhaltend stattfindet. Einen fri-
schen Atem verleihen nétigenfalls Minzbon-
bons. Kaugummis sind dagegen tabu. Sie zu
kauen, wirkt sehr unhoflich und abweisend.

Gepflegte Hoflichkeit ist Pflicht
Selbstverstandlich gelten die im Alltag ange-
brachten Hoflichkeitsregeln in verstarktem
Mass auch bei Messen. So ist etwa Piinktlich-
keit die Tugend der Kénige. Das gilt nicht nur
dann, wenn der Messetag erdffnet wird, son-
dern inshesondere auch bei Pausen. Es kdnnte
sein, dass man gerade von einem Kunden ge-
sucht wird, und sich dieser nach der Riick-
kehrzeit erkundigt hat. Ihn sollte man keines-
falls unndtig warten lassen.

Die Aufmerksamkeit von Messebesuchern zu
gewinnen, ist nicht immer einfach. Gerade bei
Publikumsmessen, die sich an ein breites Kun-
denspektrum richten, muss man die am Stand
Vorbeiflanierenden zumeist ansprechen, um
mit ihnen ins Gesprach zu kommen. Deshalb
sollte man Présenz ausstrahlen und Interesse
fiir Kontakte zeigen. Dies gelingt kaum, wenn
man mit Kollegen zusammensteht oder sich
gar in die Besprechungsecke oder an die Ge-
trénkebar setzt. Ebenfalls sollte man es ver-
meiden, am Stand zu lesen oder gar zu telefo-
nieren. Als unhoflich wird es auch betrachtet,
wenn man offentlich isst und trinkt. Dafiir sind
die Pausen gedacht.

Zuwendung wird belohnt

Wenn man die Aufmerksamkeit eines Mes-
sebesuchers gewonnen hat, sollte man dies
als Geschenk betrachten und sich entspre-
chend verhalten. Auch wenn dies an langen
Messetagen zur Herausforderung werden
kann: Man muss sich dem Vis-a-vis bewusst
zuwenden und nicht in eine andere Richtung
schauen oder gar den Blick schweifen lassen.
Haufig verleitet ein hoher Gerduschpegel im
Hintergrund dazu, immer lauter zu sprechen.
Man sollte sich also bewusst machen, dass
einen der Gesprachspartner auch versteht,
wenn man mit gemdssigter Stimme spricht.
Ausserdem sollte man das Gegeniiber nie
unterbrechen. Selbstredend ist es unange-
bracht, wahrend eines Gespréchs zu gdhnen,
oder sich zu schnduzen. Auch stdndiges Hu-
sten oder Niesen wirken irritierend.

Wenn am Stand alkoholische Getrénke aus-
geschenkt oder gar verkauft werden, sollte
das Standpersonal diese nicht selber konsu-
mieren. Auch ein Gldschen aus Hoéflichkeit
beeintrachtigt die Auftrittskompetenz. Die
Prédsenzzeit am Messestand ist gleichbedeu-
tend mit Arbeitszeit. Und auch wenn man
wahrend oder am Ende des Messetages viel

Spass hat, indem man sich das eine oder an-
dere Glas genehmigt, muss man damit rech-
nen, dass man dabei in der Achtung der Mit-
menschen zuriickgestuft wird

Die Details pflegen

Dokumentationen, die man abgibt, reprdsen-
tieren auch nach dem Ende der Messe das
Image des Unternehmens. Es ist also darauf zu
achten, dass die Unterlagen vollstandig und
sauber sind. Auf keinen Fall sollte das Exem-
plar des Kunden Notizen enthalten.

Des weiteren sollte das Standpersonal ge-
niigend aktuelle Visitenkarten dabei haben.
Diese miissen in einwandfreien Zustand sein
und diirfen keine schmutzigen Ecken und Rén-
der haben. Zum Schutz dient ein Visitenkar-
tenetui, das man im Jackett tragen kann. Nach
dem Visitenkartenaustausch sollte man die
empfangene Karte zur Bearbeitung an die
Standleitung weitergeben.

Erwartet man ein internationales Publikum,
lohnt es sich zudem, sich mit den kulturell
unterschiedlichen Gepflogenheiten und Sitten
der wichtigsten Besuchergruppen vertraut zu
machen. Begriissungsrituale, der Umgang mit
Augenkontakt oder der kritischen Distanz, aber
auch die Handhabung der Visitenkarten bei-
spielsweise werden in siidlichen oder asia-
tischen Landern ganz unterschiedlich gelebt
und kénnen zu unndtigen Missverstandnissen
fiihren.

Langfristiges Denken bringt Erfolg
Schliesslich sollte man daran denken, dass
der auf der Messe generierte Umsatz nicht
das Mass aller Dinge ist. Der Erfolg bemisst
sich viel mehr an den Kontakten, die man
hier gewinnen konnte und am daraus entste-
henden Folgeumsatz. |e motivierter, infor-
mierter, qualifizierter und stilsicherer das
Standpersonal ist, desto grosser sind die
Chancen fiir hohe Verkaufs- und Kontaktre-
sultate. Deshalb sind eine sorgféltige Aus-
wahl der Mitarbeiter am Stand und ihre in-
tensive Schulung ebenso wichtig, wie die
wirkungsvolle Prasentation der Produkte und
Dienstleistungen.

Die Auftrittskompetenz des Messepersonals
wird auch heutzutage immer noch unter-
schatzt, weil es hdufig an einer prazisen
Zielsetzung der Aussteller fehlt. Man geht an
die Messe, weil man es schon immer ge-
macht hat. Man zeigt Flagge. Aber an die
Gewinnung neuer Kunden denkt man nicht
oder nur am Rande. Und wenn, hat man
dann im Voraus schon geplant, wie man sie
gewinnen konnte? Ein schoner Stand alleine
geniigt nicht. Vielmehr ist das Verhalten jedes
Reprdsentanten matchentscheidend. m
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