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Was wurde untersucht?

Untersuchung des Kommunikationsverhaltens von Standpersonal auf dem Messestand:
= von deutschen Dienstleistungs- und Industrie-Unternehmen des Mittelstandes
= Fokusgruppe: Industrie, Handel, Maschinenbau, Elektrotechnik, Medizintechnik

= Standgrolde ca. 30 bis 200 gm

Erhebung und Darstellung von aussagefahigen Daten fur eine Beschreibung des aktuellen Standes, der Trends, sowie von

Ruckschlussen fur mogliches Verbesserungspotenzial zu den Themen:
= Effektivitat und Effizienz von Messeteilnahmen
= Professionalitat im Auftritt

= Kundenorientierung im Kommunikations- und Prasentationsverhalten
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Kurzfassung der Ergebnisse

= Nur bei einem Drittel aller Messegesprache geht der Verkaufer aktiv auf den Besucher zu.

= Nur 8% aller Messegesprache werden mit einer individuellen kundenorientierten Fragestellung durch den Verkaufer
begonnen.

= Nur in einem von zehn Messegesprachen wird der Kunde genau uber seine Bedurfnisse und Wunsche befragt, bevor
Produkte und Leistungen prasentiert werden.

= Nur in 8% aller Messegesprache wird ein echter Kundennutzen statt Produkteigenschaften und vermeintliche Vorteile
formuliert.

= Nur in 17% der Messegesprache wird der Kunde gezielt nach moglichem Potenzial und Entscheidungszeitraum fur
eine Investition befragt.

= Nur in 22% der Messegesprache wird mit dem Kunden zum Abschluss uber Winsche und Erwartungen uber die
nachsten Schritte gesprochen, bzw. mit ihm konkrete nachste Schritte vereinbart.

Die Daten beziehen sich auf solche Messegespréche, die aufgrund eines konkreten Bedarfes / Interesses stattfinden.
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Auswertung der Beobachtungen teamkairos
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Das Resilimee unserer aktuellen Messestudie

Viele Unternehmen verbrennen Geld auf der Messe!

= Vielen Mitarbeitenden auf Messestanden fehlt Fokus und Professionalitat
= Keine oder unklare Definition von Messezielen

= Keine gezielte und personliche Kundenansprache

= Kein wahres Interesse am Menschen ,hinter dem Kunden®

= Keine gezielte Potenzialermittlung und Kundenergrindung

= Keine individuelle Nutzensprache

= Keine klaren Vereinbarungen am Ende eines Gesprachs

Nur in wenigen Fallen reprasentiert das Messegesprach den Anspruch an die eigene Produkt- und

Servicequalitat, die ein Unternehmen auf einer Messe prasentieren will.
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Vielen Dank!

Ihre Ansprechpartner

Johannes Schulte Beckhausen
M +49 1577 57 24264
jsb@teamkairos.de
www.teamkairos.de
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Benjamin Westdickenberg
M +49 151 67972523
bw@teamkairos.de
www.teamkairos.de
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https://www.linkedin.com/company/teamkairos-gmbh
https://www.xing.com/companies/teamkairosgmbh
https://www.instagram.com/teamkairos_/
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