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... und in Band 2 wieder Unternehmenspraxis und Hintergrundinformationen zu

denThemen Verkaufsforderung, Messestrategien, Logistik, Produktinnovation,

Change-Management, Mitarbeiterfihrung ...
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Messegesprache fuhren

«... erwarten wir den Besuch lhres Fachberaters.»

den Besuch
einer Messe
beschlieRen

einen
Messebesuch
vorbereiten

den Besuch eines

Ausstellers
vorbereiten

sich auf
einer Messe
orientieren

Messe-
stande
besuchen

ein Messe-
gesprach
vereinbaren

ein Messe-
gesprach
fuhren

Uber einen
Messebesuch
berichten

Nachmesse-
kontakte
aufnehmen

sixeldsuawysultaiun OO

Sie trainieren:

P sich auf einer Messe orientieren

P Techniken zur Kontaktanbahnung und
zur Gesprachser6ffnung vergleichen und
werten

P Kontaktgesprache am Messestand fiihren
P Gesprachstermine vereinbaren

P ein Messegesprach vorbereiten

P> ein Messegesprach fithren

P Gesprachsinhalte zusammenfassen

P Gesprachsstrategien beschreiben und werten

P Gesprachsverlauf und Gesprachsergebnisse werten

P> Punkte eines Messeberichts erlautern

P> Uber einen Messebesuch berichten

P> Ergebnisse eines Messebesuchs bei der Lieferanten-
auswabhl berucksichtigen

P Geschaftskorrespondenz:
Textbausteine fir Nachmessekontakte
kritisch werten, Brieftexte erstellen

Wirtschaftskommunikation Deutsch
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Messegespréache fuhren

Ein Messegesprach vereinbaren
Jurgen Herkenrath besucht den Stand der Firma JACKSTADT.

3
Ein erstes Kontaktgesprach fuhren

Jurgen Herkenrath stellt sich vor und erlautert den Grund
seines Besuchs.

Ein Standmitarbeiter, Herr Fischer, gibt erste Auskiinfte Uber
JACKSTADT und seine Produkte. Ein ausfihrlicheres Ge-
spréach wird fur den folgendenTag vereinbart.

Unternehmenspraxis

Jackstadt GmbH
42101 Wuppertal

3.1 Fuhren Sie dieses erste Kontaktgesprach: TelefTorlw (03323)1428(2)-0 @
.. elex
¢ BegruRung, Vorstellung Telefax (02 02) 4 90-200

e Erlauterung zum Grund des Besuchs
e erste Auskiinfte tiber JACKSTADT-Produkte Selbstklebend.

e Terminvereinbarung, Verabschiedung

Besucher: Herr J. Herkenrath
Funktion. ..
Informationen

zum Unternehmen: ...

CD:11 3.2 Horen Sie das Gespréach zwischen Jurgen Herkenrath
‘1 und Herrn Fischer. Was erfahrt Herr Fischer tber die HER-
KENRATH & MERTENS-Druckerei?
(T Notieren und markieren Sie entsprechende Angaben. ¢ Produkte:
Zeitschriften Bucher
3.3 Welche Vereinbarungen werden getroffen? Werbematerial Prospekte
Notieren Sie Stichworte.

e Ubergabe einer Musterkollektion Ziele des Besuchs:

Interesse an Neuheiten

Interesse an Informationen tiber JACKSTADT
spezielles Interesse an selbstklebendem
Material

Verhandlung uiber gréRere Bestellung

3.4 Erganzen Sie die Gesprachsnotiz von Herrn Fischer ent-
sprechend diesen Informationen.

EAUMA
Messe/Ausstellung
1. Adresse 2. Aufgabenbereich 3. Branchen 4. Wirtschafts-
struktur
Name = Geschafts-/Unternehmensleitung « Handwerk
= Einkauf/Beschaffung = Industrie
Firma « Fertigung/Produktion « GroBhandler
= Vertrieb/Marketing « Einzelhandler
Adresse = Forsch./Entw./Konstr. « Exporteur
= Finanzen = Importeur
Land « Verwaltung/Organisation « Berater
Tel. = Schule
Telefax = Konkurrenz = Behorde
= Presse + Werbung = Endverbraucher
5. Kundenstruktur 6. Gespréchsinhalt 8. Bemerkungen
« Neukunde
« Altkunde Produkt
= Deutschland
<EU
= Ubriges Europa
= USA/Kanada Tendenz
 Latein-Amerika « positiv = neutral = negativ
° Aff”‘a Reklamationen
« Asien
« Australien
und Ozeanien
7. Ergebnis 9. Tag
Verhandlungssprache
ubergeben zusenden Besuch vereinbart
Korrespondenz « Visitenkarte Datum ll'[2'13'14'[5'16'[7'IB'IQ'I
« Prospekt/Handzettel Gesprachsfiihrer
- Preisliste :] s ~ /
= Muster Name %45&/ AbtY {/\C‘”*Q
96 Wirtschaftskommunikation Deutsch
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«... erwarten wir den Besuch lhres Fachberaters.»

Herkenrath: Ja, seh
Herr Fischer . r'gern. Ich geb Ihnen maj meine Karte,

E'i_scger: _Ja - danke, Herr Herkenrath.
- Herr Fischer — ich ware dran interessiert, mit lhnen auf der

4
Gespréachstermine vereinbaren

Messe in diesen Ta en ’

L gen noch 'n konkretes Gesprach zu fithren
H- ) o
schnl?alaly c‘l/;'?n g?s:agt, einige Auftréage anstehen ung ich sehr
by 02 Wi(’;l Vir;ﬁel_iozttmg finden muss ... Ich ware lhnen dank

, A Cht morgen mal *nen Termij 5.

BT €rmin machen kénn-
A uns noch mal Zusammensetzen? "
H: Ja? Und einige Din isi

! ge konkretisie 0
EI" Ja. Treffen wir uns morgen! fen konnen?
F" ZJZh?Zrﬁre%g:]r:]gse_ g;nz_gut —wenn’s lhnen passt?

: - 1 Dann sind wir noch alle frig n ko
\,i,v-lr l(J)T(s u’E)er die Einzelheiten unterhalten eh tnd dann onnen
Néhe aybfﬁrl;]?stugsr,kH_er?DFisgher? Ich wohn im Hotel hier in der
. f €in Problem, dann treffen wi
F: Ja, gut - bis morgen, Herr Herkenrath! I T

(ein Gesprach vorschlagen/um ein Gesprach

bitten
e «lch wirde gern einen Gesprachstermin

vereinbaren, und zwar: ...»
e «lch hatte gern einenTermin fur ein Ge-

|
4.1 Markieren Sie imTranskriptauszug Formulierun-
gen, die dazu dienen, den Gesprachstermin zu verein-

baren.

Herr Fischer ergénzt seinen Terminvorschlag durch

eine Erklarung:
«Zehn Uhr — dann sind wir noch alle frisch ...»

Nennen Sie dhnliche Erklarungen fur die folgenden
Terminvorschlage (1-4):

Terminvorschlag: Erklarung:

1. «<Morgen Mittag um 12 Uhr 30,

2. «Morgen Nachmittag, um 17 Uhr,

3. «Ubermorgen, um 16 Uhr 30,

4. «</Am besten gleich, wenn es Ihnen passt,

4.2 Herr Herkenrath besucht
weitere Stande von Herstel-

spréach uber ...
Lasst sich das einrichten?»

o «Hatten Sie Zeit fur ein ausfuhr-
liches Gesprach uber ...?»

Terminvorschlage machen

Terminvorschlage annehmen
«Ja/Gut/Einverstanden, ...

e ... das passt mir ausgezeichnet.»
e ... das wurde passen/gehen.»

e ... das ist mir recht.»

lern selbstklebender Bedruck-
stoffe und vereinbart Ge-
sprachstermine.

5.2570
Selbstklebe
Self-adhesiyy

nde Bedruckstoffe

e «Passt es lhnen e

€ Materials for printing

e «Gingees...7?»

«Was halten Sie von L
«Hatten Sie ... Zeit?»

«Mir wirde es ... passen.»

Terminvorschlage bestatigen
e «Also, morgen ...»

e «Wir sehen uns also ...»

e «Gut, es bleibt also bei ...»

Coburn Eurg

Diaures SpA Pe GmbH
BM Deutschlang GmbH
Folien Fischer AG
Jackstadit GmbH
Markem Gmb
Messerli GmbH, A,

6 1-C/08
5-A/71
5-A/06

12-¢/30
6-B/08
9-G/06
4-A/03

ANare lhnen ... recht?» )
«Sagen wir, morgen um ...7?»

o «(Aber)

Terminvorschlage ablehnen
«(Also,) ...
... nicht besonders gut: ...»
... da habe ich leider sch i

. _ on einen i
«Tut mir Leid, aber das ...» fermin.>
«Das w_lrd Schwierig sein, denn ...»
«Das \.Nll.”d leider kaum gehen, denn ...»
«Da bin ich leider besetzt»

o «...WUr

ven vorschlagen

o «(Aber) Wi_e )
° «(Aber) wie S

i 7»
= r....

. i konnten Wi Stera-Tape Ltg. 6 2-F/23
V|e||e|(_:_‘:; es mit L Tegik]i.gonen, Kriiger & Co, 958
Wth es mit ... aUS? VorSpapel 5. iy
eratec S.A. -D/47
de mir besser passen-” oy Hendelsgesecnar, &40
6 1-A/13

Raflatac UPM Ltq.

S.E.F. Société d’ .
Flockage Enduction et de

6 1-8/15

Fuhren Sie diese Kontaktge-
sprache zwischen Herrn Her-
kenrath und verschiedenen
Ausstellern.

Situation ) .
Zwei Messetage stehen fur weitere

DRUPA-Timer 7. may/mai 7 DRUPA-Timer

10.00

B o Gesprachstermine zurVerﬁJggng. "
Gut 50 % der verfugbaren Zeit sind fur

beide Seiten bereits verplant.

Notieren Sie die fiir Sie schon
besetzten Termine. Berlick-
sichtigen Sie diese, wenn Sie

10.00
10.30

10.30
11.00

11.00

weitere Gesprachstermine

11.30

vereinbaren.

11.30
12.00

12.00

12.30

12.30
13.00
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