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Verkaufsseminar Messetraining: Uberzeugen und
verkaufen auf Messen

Kunden auf Messen tberzeugen, begeistern und gewinnen

Verkaufsseminar Messetraining: Trainings-Ziel

Das Verkaufsseminar Messetraining betrifft eine der Kernstellen des Verkaufens. Denn
selten treffen Anbieter und potentielle Kunden in so geballter Form aufeinander wie auf
einer Messe. Daher sind Messen fir viele Anbieter auf3erst umsatzrelevant oder sogar die
wichtigste Akquise-Mdglichkeit. Beim Uberzeugen und Verkaufen auf Messen gelten
allerdings ganz besondere Kniffe und Tricks. Nur wenn Sie diese Kniffe kennen und
beherrschen, wird Ihr Messe-Auftritt zum Werkzeug fur lhren Erfolg.

Dieses intensive Messetraining befahigt die Teilnehmenden, auf Messen das Interesse
der Kunden aktiv zu wecken, verkaufsférdernde Dialoge zu fihren und die
Messebesucher als Kunden zu gewinnen. Hierzu vermittelt das Messetraining ein
effizientes Know-How aus messespezifischen Techniken und Kniffen aus der Rhetorik,
der Verkaufspsychologie und der Kommunikationspsychologie.

In diesem Messetraining entwickeln und verfeinern die Teilnehmenden ein fundiertes
Handwerkszeug, mit dem es ihnen leicht fallen wird, ihr Unternehmen und dessen
Produkte bzw. Dienstleistungen auf Messen uUberzeugend darzustellen und erfolgreich zu
verkaufen.

Dadurch kénnen Sie die Chancen Ihres Messe-Aulftritts voll nutzen: Die Positionierung,
das Image und den Bekanntheitsgrad Ihres Unternehmens steigern und dadurch auch
neue Kundinnen und Kunden gewinnen und lhren Umsatz steigern.

Verkaufsseminar Messetraining: Zielgruppe

Messe-Personal und all jene Personen, die sich, ihre Ideen und Produkte oder
Dienstleistungen auf Messen tiberzeugend darstellen und verkaufen wollen. Anfanger
und Anfangerinnen werden grundlegend qualifiziert. Fortgeschrittene bekommen ihren
Feinschliff.

Verkaufsseminar Messetraining: Trainings-Inhalte

e Unterschiede zwischen herkdmmlichem Verkauf und Messe-Verkauf

o Selbstverstandnis und Selbstmotivation des Messe-Personals

« Effiziente Vorbereitung von Messe-Auftritten

« Pfiffige Standplatzierung und Standkonzeption

o Exaktes Messe-Timing und Messe-Check-Up

e Qualifizierung von Messebesuchern: Bedurfnisse und Winsche der
Messebesucher erkennen

« Methoden der aktiven Besucheransprache und der effektiven Kontaktaufnahme

KeSch Training International KeSch Training International Geschaftsfuihrer KeSch Training International
GmbH & Co.KG, Verwaltungs GmbH, Petra M. Schmitz GmbH & Co.KG

Sitz: Freiamt, HRA 705364, Sitz: Freiamt, HRB 717 286, Peter Kempf HauptstraBe 53

Amtsgericht Freiburg Amtsgericht Freiburg D-79348 Freiamt

Telefon: 07645 916165
Telefax: 07645 916166
Mail: info@kesch-training.eu

Inhaber des Siegels ,Qualitat, Transparenz, Integritat* des Forums Werteorientierung in der Weiterbildung e.V Web: www.kesch-training.eu


mailto:info@kesch-training.eu

KeSch

rainir

« Erfolgreich die ,Kontakt-Hlrden“ Gberwinden

o Die ersten Sekunden der Kontaktaufnahme routiniert meistern

e Wirkungsvolle Gesprachs-Eréffnungen einsetzen

o AIDA-Technik: Besucherinnen und Besucher interessieren statt abschrecken

o Fragetechniken gezielt zur Besucheranalyse einsetzen

« Kontakte treffsicher evaluieren

« Eigene Produkte/Dienstleistungen tiberzeugend prasentieren

o Verkaufstaktik: Verkaufsfordernde Rhetorik und Argumentationstechniken
einsetzen

« Erfolgreich vom eigenen Produkt bzw. der eigenen Dienstleistung begeistern

o Korpersprache und aulReres Erscheinungsbild wirkungsvoll einsetzen

« DOs and DONTs am Messestand und im Umgang mit den Kunden

o Gekonnter Umgang mit Fragen und Einwanden des Kunden

e Schwierige Gespréachssituationen meistern

« Effiziente Closing-Techniken einsetzen

« Verbindliche Gesprachsabschliisse erzielen

« Die Kontaktfrequenz zielsicher erhéhen

e Beim Kunden ,haften® bleiben und einen bleibenden Eindruck hinterlassen

o Standdisziplin — Verantwortung tragen fur den Messe-Erfolg des Unternehmens

e Selbstmotivation und Stressmanagement beim Messeauftritt

o Messe-Auftritte effizient nachbereiten

o Die Vermeidung der typischen Fehler und Fettndpfchen beim Messe-Auftritt

o Der Messeauftritt als Element der firmenspezifischen Verkaufsstrategie

Verkaufsseminar Messetraining: Trainings-Methodik

o Systematische und sofort umsetzbare Inputs durch die Trainerin oder den Trainer
« Praxisbezogene Ubungen zu den Inhalten

« Videogestitzte Analysen und Feedbacks

« Training am eigenen Produkt/Konzept (falls gewlinscht)

e Streng begrenzte Teilnehmer- und Teilnehmerinnenzahl

« 1-tagiges offenes Seminar(Crash-Kurs)

Verkaufsseminar Messetraining: Teilnahmegebthr

Die Teilnahmegebiihr fir das 1-tdgige Intensiv-Messetraining betragt pro Person: Euro
995.- zzgl. MWSH.

Verkaufsseminar Messetraining: Moglichkeit eines firmenspezifischen Inhouse-
Trainings:

Das Seminar kann auch als individuelle Veranstaltung fur lhre Firma durchgefihrt
werden. Die Schwerpunkte passen wir dann selbstverstandlich Ihren Bedirfnissen und
Ihrer Zielgruppe an.
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