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Trainingsziel

Messedienst ist fiir Experten und Verkadufer Schwerarbeit. Sie miissen Standbe-
sucher neugierig machen, ansprechen, begriiBen und informieren. In Verhand-
lungen miissen sie Standfestigkeit und Flexibilitdt demonstrieren. Und wéhrend
eines langen Tages sollten sie stets frisch, entspannt und freundlich erscheinen.
Sicher, das ist viel verlangt. Aber mit bewéhrten Techniken aus dem Verkaufs-
und Biihnenalltag ldsst sich diese Herausforderung bewiltigen. In unserem
malgeschneiderten Training lernen Sie, einladend aufzutreten und Ihre Pro-

dukte glaubwiirdig zu présentieren.

Trainingsinhalt

Unser Messetraining besteht aus Vortrigen, Beispielen und Ubungen zum
sprachlichen und nichtsprachlichen Ausdruck. Beim Dreischritt Kommen -
Sehen - Siegen konzentrieren wir uns zunéchst auf die beiden ersten Phasen.
Denn wer hier alles richtig macht, hat fiir die dritte, das erfolgreiche Beraten
oder Verkaufen, die optimalen Voraussetzungen geschaffen.

Nachdem wir Thre Erfahrungen und Trainingserwartungen besprochen haben,
geht es im ersten Abschnitt um die Begegnung mit Kunden. Da ist Interesse zu
erkennen, sind Entfernungen zu iiberwinden, Blicke zu erwidern, eine ange-
messene Form der BegriiBung zu finden.- Ziel: eine Beziehung zum Kunden
aufzubauen.

Danach steht der Beratungsprozess im Mittelpunkt. Wo lohnt es sich, Gespré-
che zu vertiefen? Wie konnen Sie die Kollegen ins Gesprich einbinden? Wie
erfahren Sie die tatsdchlichen (Kauf-)Motive des Interessenten? Und schlieB3-

lich: Mit welchen Argumenten konnen Sie hiufigen Einwinden begegnen?

Kurze Impulsvortridge und Video-Beispiele liefern Thnen das notwendige Riist-
zeug. Sie iiben selbst und setzen sich in Feedbackrunden mit ihrer Wirkung,

aber auch mit Threm Selbstverstindnis als Experte und Verkaufer auseinander.



Methoden

Wir verstehen das Training als Optimierung erfolgreichen Verkaufsverhaltens.
Die Konzentration auf die korperlichen und nonverbalen Aspekte des Kontakt-,
Beratungs- und Verkaufsprozesses nimmt den Druck, alleine durch Argumente
und Broschiiren iiberzeugen zu miissen. Die Wirksamkeit der vermittelten
Techniken zeigt sich sofort: In der Selbstwahrnehmung der Teilnehmer, im

Feedback der Gruppe und im Feedback durch Kamera und Trainer.

Wir respektieren die individuelle Personlichkeit. Ziel ist kein einstudiertes
Verhaltensrepertoire, sondern der authentische Auftritt. Es ist erwiinscht, dass
die Teilnehmer im Rahmen des Firmenleitbildes ihren personlichen Stil finden

und optimieren.

Die eingesetzten Ubungen machen SpaB und sollen ermutigen. Nie werden sie

Teilnehmer bloBstellen oder in psychische Ausnahmesituationen bringen.

Die Doppelmoderation gewihrleistet, dass jede Phase auf technischer und psy-
chologischer Ebene aufmerksam begleitet und jede Phase des Trainings reflek-

tiert wird.

Wihrend des Trainingstages gibt es fiir jeden Teilnehmer Gelegenheit zu Vier-

Augen-Gesprichen mit den Trainern.



Zeitbedarf

Das Basis-Messetraining dauert einen Tag. Ideal ist ein weiterer Tag nachdem

die Teilnehmer das Gelernte in der Praxis anwenden konnten.

Kosten

Der Tagessatz schlie3t die Honorare fiir zwei Trainer und Kameramann, Tech-
niknutzung, Checklisten und eine individuelle DVD fiir alle Teilnehmer, die

Seminarvorbereitung sowie die An- und Abreise ein.

lhre Trainer

Prof. Carola Sonne

Stimm- und Auftrittstrainerin

* Trainings fiir Fiithrungskréfte seit 1990

= Biihnen- und Medienauftritte von Jugend an

= Langjdhrige Lehrtétigkeit an Musikhochschulen

= Spezialistin fiir Stimmklang, Korpersprache und Anti-Stress-Methoden

Dr. Gerd Kalkbrenner
PR-Mann (DIPR) und Medien-Coach

* Trainings fiir Fiihrungskrifte seit 1996
= Messe- und Verkauferfahrung als Verlagsmitarbeiter
= Langjdhriger Lehrauftrag an der Universitdt Freiburg

= Spezialist fiir Imagestrategien und -konzepte



