KPN2: MESSEGESPRÄCHE

Schritt 1: Kontaktieren Sie den Interessenten. 

Der erste Schritt der Kontaktaufnahme fängt mit Ihrer Körperhaltung an. Legen Sie Ihr Handy und stellen Sie Ihre Tasse Kaffee zur Seite. Stehen Sie auf festen Beinen, überkreuzen Sie nicht Ihre Arme (geschlossene Körperhaltung) und schauen den Besucher freundlich an. Wenn der Besucher reagiert, stellen Sie eine Einstiegsfrage.

Schritt 2: Stellen Sie eine gute Anfangsfrage.
Grundsätzlich können Sie den Besucher nach seinen Interessen befragen. Einige Beispiele: 
· Wonach suchen Sie auf dieser Messe?
· Hat Ihre Firma schon mal das Produkt/die Dienstleistung x oder y verwendet?
· Sind Sie tätig im Geschäftszweig …?
· Was möchten Sie gern sehen/testen/kosten/anprobieren?
· Wie sieht eine für Sie optimale Lösung aus?
Eine gute Konversation erfordert offene Fragen, also Fragen, die Besucher nicht nur mit ‚ja‘ oder ‚nein‘ beantworten können und die meistens mit wer, was, wo, wann, warum oder wie anfangen. 
Auch wenn die obenstehenden Fragen zum Gesprächseinstieg zwar teilweise geschlossen sind, werden Sie sofort feststellen, ob ein Besucher zu Ihrer Zielgruppe gehört. Auf diese Weise verhindern Sie informelle Gespräche und können die Konversation jederzeit mit einer offenen Frage fortsetzen.
Schritt 3: Lachen Sie und führen Sie ein natürliches Gespräch.
Vertrauen ist essenziell in einem Verkaufsgespräch. Geben Sie dem Messebesucher das Gefühl, dass Sie so gut wie möglich informieren und nicht unbedingt etwas verkaufen möchten. Es gibt eine amerikanische Redensart: „Everyone wants to buy, but no-one wants to be sold.“ Mit offenen Fragen schaffen Sie eine vertrauensvolle Atmosphäre und drängen sich nicht zu sehr auf. Das Gespräch wird so nicht zu schnell ins Stocken geraten. 
Gehen Sie nicht zu sehr auf Details ein und ermutigen Sie den Besucher mit nonverbalen Signalen, weiter zu reden. Lachen Sie, schauen Sie nicht heimlich auf Ihr Handy, seien Sie aufrichtig interessiert! Wenn Ihnen das gelingt, werden Sie – bewusst und unbewusst – einen positiven Eindruck hinterlassen. Das ist für den weiteren Fortgang von Bedeutung. Wenn Kunden eine Wahl zwischen zwei identischen Anbietern treffen, wählen sie grundsätzlich den, der ihnen am sympathischsten ist. Stellen Sie sicher, dass Sie das sind. 
Schritt 4: Beenden Sie das Gespräch.

Sorgen Sie dafür, dass Sie das Gespräch angenehm und positiv beenden. Es ist der letzte und insofern sehr wichtige Eindruck bei ihrem potenziellen Kunden. Das beste Ergebnis ist ein Zugeständnis zu einem weiterführenden Gespräch, idealerweise ein Termin, nach der Messe. 

Schritt 5: Stellen Sie den weiteren Kontakt her.

1) Fassen Sie zusammen, was Sie besprochen haben. Welche Bedürfnisse hat der Besucher?
2) Verabreden Sie ein konkretes Procedere für den weiteren Kontakt.
3) Erkundigen Sie sich nach den zukünftigen Plänen seines Unternehmens. 
4) Beenden Sie das Gespräch nicht routinemäßig. Danken Sie Ihrem Gesprächspartner persönlich, machen Sie deutlich, dass Sie ihm zugehört haben. 
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