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WILLKOMMEN

Sehr geehrte Leserin,
sehr geehrter Leser,

die Akademie escolar ist Anbieter von verschiedenen Weiterbildungen fur die Messe- und
Eventbranche. In diesem Rahmen stellen wir viele Seminarunterlagen, Handouts und andere
Arbeitsmaterialen unseren Seminarteilnehmer:innen zur Verfigung. Das sind nachhaltige und
hochwertige Nachschlagewerke. Eines davon haben Sie sich jetzt gedownloadet.

Anbei erhalten Sie das eBook MISSION-EXPO mit den zwei Kapiteln
Das Standpersonal & Der Standbetrieb.

Hier finden Sie die wichtigsten Erkenntnisse und Informationen aus tber 30 Jahren Erfahrung,
um eigenstandig Ihre Standmannschaft auf einen Messeauftritt vorzubereiten und/oder sich in
der Position als Standleitung auf die Aufgaben vorzubereiten. Es sind alles praktische und
direktumsetzbare Handlungsempfehlungen. Es kann Ihnen auch dazu dienen, um sich Notizen zu
machen, spater nachzuschlagen oder einfach auch um sich Know-how in Erinnerung zu rufen.

Ein grolRer Dank an den Messeverband Auma, der unsere Inhalte und Anregungen in das Buch
Erfolgreiche Messebeteiligung Gbernommen hat.

Ein weiteres Dankeschén, an meine Schwester lvana Kolar, die unermudlich meine Anderungen
und Anregungen umsetzt.

Ich freue mich auf Sie, Ihr Unternehmen, lhre Fragen - auf lhre Welt.

Eine erfolgreiche Lern- und Lesezeit winscht Ihnen
Spomenka Kolar-Zovko

Akademie escolar
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Das
Standpersonal

1. Personalplanung und -vorbereitung

2. Das Messe-Outfit

3. Aktive Gesprachsfuhrung

4. Motivation und Schulung des Standpersonals
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I. Das Standpersonal

Wenn Messen also Begegnungsstatten fur Face-to-Face-Kommunikation und fur den persénlichen
Kontakt mit den Zielgruppen, Lieferfirmen und Beschaftigten unersetzbar sind, dann gilt es, hier
ein besonderes Augenmerk auf die Vorbereitung der Standcrew zu legen. Denn je motivierter und
qualifizierter Ihr Standpersonal ist, umso grofl3er sind die Chancen fur hohe Gesprachsresultate
und neue Kontakte. Eine gezielte Auswahl und eine intensive Schulung der Teammitglieder sind
genauso wichtig wie eine wirkungsvolle Prasentation des Unternehmens, der Produkte und
Dienstleistungen.

QUALIFIKATION
HYBRIDES-
STANDPERSONAL

Ausgepragte theoretische und praktische
Fachkenntnisse.

Rhetorische Fahigkeiten, besonders guter sprachlicher Ausdruck
auch in Fremdsprachen

Aufgeschlossenheit und echtes Interesse an den
Besuchenden

Interkulturelle Kompetenzen im Umgang mit eigenen
Kolleginnen und Kollegen sowie Kundinnen und Kunden
aus der ganzen Welt

Kontaktfreudigkeit mit sicherem, souveranem
Auftreten

Technische Fahigkeiten im Umgang mit
verschiedenen OnTline- Plattformen

+

Nachhaltige Kontaktpflege beispielsweise mit
Match-MakingTools, Leadmanagement-Tools,
verschiedenen Social-Media-Kandlen usw.

Reisefreudigkeit

-
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1. Personalplanung und -vorbereitung

Die Auswahl geeigneter Teammitglieder fuir den Messeeinsatz richtet sich sowohl nach der
fachlichen Qualifikation als auch nach personlichen Eigenschaften. Wichtig ist es, dass die
Standcrew die Unternehmensziele sowie die eigene Zielgruppe kennt und im Umgang mit ihr
geschult ist.

Zum Standpersonal gehéren je nach UnternehmensgréfRe und Internationalitat der Messe:

. Unternehmensreprasentantinnen und -reprasentanten (Vorstand, Geschaftsfihrung),

] Standleitung (verantwortlich fur den Standbetrieb)

= Technisches Personal (Fachkrafte fur Vorfuhrungen)

. AuRendienst oder kaufmannisches Personal (Verkauf, Lieferbedingungen)

" Landerbeauftragte und Tochtergesellschaften (Exportgesprache)

. Medienbeauftragte/Unternehmenskommunikation/Social-Media-Manager

. Infotheken-Team

. Bei hybriden Messen: zustandige Personen, die online fur die Gaste zur Verfugung stehen

Zum externen Personal kdnnen gehdren:

" Catering-Team

. Ubersetzungsdienstleister:innen

. Auskunftspersonal/Hosts und Hostessen

" Servicepersonal zum Beispiel flr einfache Blurotatigkeiten, Bewirtung

" Hygiene und Reinigung

. Video- und Tonfachkrafte fur die AV-Technik, Studiobetreuung, Buhnentechnik
= Auf- und Abbaukrafte (falls kein Messebauunternehmen beauftragt wurde)

Tipp: Haufig bietet der Veranstalter auch externes Personal an - dieses sollte eine
Schulung bzw. Einweisung erhalten. Nehmen Sie bereits im Vorfeld Kontakt mit
diesen Menschen auf, um vor dem ersten Messetag eventuelle Fragen und
Erwartungen abzuklaren.
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Wenn moglichst viele Kundenkontakte geknipft werden sollen, sind die Personen am
erfolgreichsten, die die Aufmerksamkeit der Besucherinnen und Besucher wecken.

Hier gilt es, auf eine offene und einladende Kérperhaltung zu achten:

= Immer den Blick auf den Gang / in die Kamera richten und den Blickkontakt zum Besucher

suchen und halten
= Mit dem Korper keine Exponate oder wichtige Informationen zum Unternehmen

versperren
= Dem Publikum gentgend Platz lassen, um den Messestand zu betreten

Denn jeder Besucher ist potenzielle Kundschaft auf einer Fachmesse, auf der eine aktive
Besucheransprache vorausgesetzt wird. Fachleute schatzen allerdings, dass 50 bis sogar 90% der
Gesprache mit der Killer-Frage ,Kann ich Ihnen helfen?” begonnen werden. Mit dieser Floskel ist
das Gesprach oft schon nach Sekunden beendet. Daher ist eine offene, sympathische Ansprache
der einfachste Weg in den Kontakt: Am besten mit einer freundlichen BegrufRung und einem
Willkommen-Heil3en auf dem Messestand.

Betreuung der Exponate/Prdasentationen

Sehen Sie die Betreuung Ihres Exponates wie eine Patenschaft.

Pa/ten/schaft [f. 10] 1 Mitverantwortung des Paten fir ein Kind (bes. fiir dessen christliche
Erziehung)

2 [libertr.] vertraglich festgelegte Férderung, Unterstiitzung (einer Person, eines Betriebs, u.A.)
Quelle: Woérterbuch der deutschen Sprache

Fur Sie und Ihr Team bedeutet das:
1. Immer ist mindestens eine Person am Exponat und gesprachsbereit
2. Das Exponat und seine Umgebung ist sauber, alle nétigen Flyer usw. sind in Reichweite
3. Sie kdnnen in nur 2 Satzen! sogar einem Laien! den Nutzen lhres Exponates erklaren
4. Das Exponat ist Ihr ,Aufhanger”, um ein Gesprach zu eréffnen.

Rhetorik-Tipp: ,Guten Tag, ich sehe, Sie interessieren sich flur unser
Unternehmen, unsere Messeneuigkeit usw.” Und dann stellt man eine Frage,
die situativ ist wie zum Beispiel: ,Sind Sie auch aus der Branche?

~Was genau interessiert Sie?

.Wo setzen Sie solche Maschinen ein?”

© Spomenka Kolar-Zovko, www.escolar.de, alle Rechte vorbehalten.
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2. Das Messe-Outfit

Haufig wird in Unternehmen das Messe-Outfit diskutiert. Es gilt
jedoch: Eine einheitliche Bekleidung erleichtert es den Gasten,
das Standpersonal zu erkennen. Es genigen manchmal
bestimmte Bekleidungsaccessoires wie: Namensschild,
Krawatten/Tucher oder Socken in den C.D.-Farben des
Unternehmens.

Das Namenschild ist ein wichtiger Bestandteil des Messe-
Outfits.

Im B2B Kontakt gilt fir Deutschland, westliches Europa und USA
gibt es keine Krawatten-Pflicht mehr. In anderen Kulturkreisen
wie z.B.: China, Japan usw. gilt weiterhin Krawatten-Pflicht.

Statussymbole: In einigen Kulturkreisen achtet man auch auf
Statussymbole wie Taschen, Gurtel, Schuhe, Uhren,

Wappenringe usw. Damit zeigt man, neben den Akademischen Titeln, welcher Herkunft man ist
oder was man bereits erreicht hat.

Tipp: Was sind die Firmenfarben lhres Unternehmens? Wo kommen die Farben noch
in Prasentationen vor? Passt das Outfit dazu? Generell gilt, dass gedeckte Farben
weniger auffallig sind, auch Muster lenken das Auge ab. Gleiches gilt fur
changierende Stoffe, also kleine Muster oder Farbwechsel im Stoff - das fuhrt im
Kamerabild zu einem irritierenden Flimmern und lenkt vom Eigentlichen ab.

3. Aktive Gesprachsfuhrung

Die Standmitarbeiterinnen und -mitarbeiter sollten beobachten, woflr sich die Gaste
interessieren. Dabei kann ein glinstiger Zeitpunkt fir den ersten Kontakt abgepasst werden. Bei
der BegrufBung der Interessenten stellt sich der Mitarbeitende vor und erlautert das infrage
kommende Exponat. Bekannte Besucherinnen und Besucher werden mit Namen begrifit.

Tipps zur Gesprachsstrategie fiir nachhaltige Kundenkontakte:

1. BegrufBung - im Ausland sollte man zumindest die BegrifRung in Landessprache kdnnen

2. Who-is-Who-Austausch der Visitenkarte und/oder Online-MatchMaking-/Leadmanagement-

Tools

3. Bedarfsermittlung - Fragetechniken anwenden

4. Kurz-Prasentation - zum Beispiel mit der Elevator-Pitch-Methode* oder durch Story-Telling

5. Kontaktverfolgung - Verbindlichkeit schaffen und unbedingt einhalten

© Spomenka Kolar-Zovko, www.escolar.de, alle Rechte vorbehalten.
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Zum Gesprachsabschluss sollte ein weiterer Kontakt vereinbart werden, beispielsweise ein
Besuchstermin oder die Ubersendung von konkreten Angeboten. Beim Eingeben in das
Leadmanagement-System sind die offenen Fragen, Winsche usw. zu notieren. In der Messehektik
werden einzelne Punkte sonst schnell vergessen.

Storytelling mit der *Elevator-Pitch-Methode:

Wir kennen sie alle, die Elevator-Pitch-Methode begegnet uns in der Werbung, auch in der TV-
Sendung ,Hohle der Léwen” und naturlich bei Startups: alle pitchen (auf Deutsch: ein Angebot
abgeben). Es gehort zum Alltag eines jeden Unternehmens, zu pitchen. Um das Angebot besonders
kurz und einpragsam zu gestalten und beispielsweise auch auf einer Messe das Interesse des
Gegenubers zu wecken, bietet sich die Elevator-Pitch-Methode an.

Lern-Tipp:

Dafur stellen Sie sich bitte zunachst vor,
Sie sind in einem Aufzug mit einem
Unbekannten, und der fragt Sie zum

Beispiel:

mit 4 Schritten zum

E | evator- P |tC h ,Was macht Ihr Unternehmen?”
Oder:

® Geben Sie eine kurze Antwort ~Was gibt es Neues bei Ilhnen am
Messestanad?”

@ Bauen Sie Spannung auf. Das

geht Uber eine Frage/ Metapher Da Sie nur wenige Sekunden Zeit haben,
geben Sie eine kurze Antwort, bauen eine
Spannung auf, gehen auf den
Leidensdruck lhrer
Kunden/Interessenten ein und geben
einen Folgeimpuls. Der Folgeimpuls ist
zum Beispiel: der Besuch des Kunden auf
dem Messestand, Besuch lhrer Website
usw.

® Nehmen Sie den Leidensdruck
des Interessen/ Kunden
® Geben Sie einen Folgeimpuls
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Vervielfaltigung oder Weitergabe ohne schriftliche Genehmigung der Autorin ist untersagt. 8



AKADEMIE

escolar

4. Motivation und Schulung des Standpersonals

Auf der Messe wird das Unternehmen als Ganzes beurteilt und mit der Konkurrenz verglichen.
Jedes Mitglied des Messe-Teams muss bereit sein, vor und wahrend der Messe sowie bei der
Nacharbeit sein Bestes zu geben. Messeeinsatz ist kein reines Incentive, sondern anstrengende
Tatigkeit, auf die die Teammitglieder intensiv vorbereitet werden sollten. Je umfassender das
Standteam Uber die Beteiligungsziele informiert ist und je klarer die Aufgaben jedes einzelnen
abgesteckt sind, desto eher kénnen die Mitarbeitenden den gestellten Anforderungen gerecht
werden. Standpersonal, das sich richtig vorbereitet und informiert fuhlt, tragt zum reibungslosen
und erfolgreichen Messeverlauf in erheblichem MalRe bei.

Um das Unternehmen erfolgreich prasentieren zu kénnen, benétigt die Standcrew Informationen
Uber folgende Einzelheiten:

1. Die Besucherstruktur der Messe (zum Beispiel FKM-Besucherstatistik) und Bedeutung der Messe
flr die Branche

2. Die Zielgruppe und Ziele sowie welche Kunden erwartet werden

3. Das eigene Produkt- und Leistungsangebot, auch im Vergleich zur Konkurrenz

4. Den Umgang mit den Besucherkontakten und wie diese nachhaltig erfasst werden
5. Organisatorisches, beispielsweise Messeplatz, Anreise und Unterbringung

6. Den Dienstplan und die Standordnung (siehe t Kap. 9, Standbetrieb)

Nicht selten wird das Standpersonal ins kalte Wasser geschubst und zum Standdienst eingeteilt.
Dabei fehlt ihm moglicherweise die praktische Erfahrung im Umgang mit Messebesucherinnen
und -besuchern - analog und digital. Das Messe-Team sollte daher auf diese Aufgabe vorbereitet
und dafur trainiert werden.

Wichtig ist es, sich auf die besondere Messe-Situation einzustellen und Folgendes zu Uben:

= Gesprachsfuhrung inkl. Fragetechniken und Kontaktdaten-Austausch
= Elevator Pitch oder: wie stellt man seine Messeneuigkeit bzw. sein Unternehmen kurz vor
= Nachhaltig in Erinnerung bleiben durch bedarfsorientiertes Story-Telling

© Spomenka Kolar-Zovko, www.escolar.de, alle Rechte vorbehalten.
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Zum Messetraining gibt es eine Reihe von speziellen Seminaren, Druckschriften und auch Videos.
Folgende Fragen mussen nach einem Messetraining beantwortet sein:

= Wie wird das Interesse des Besuchers geweckt, besonders bei hybriden Messen?

= Wie und wann spricht man einen Messegast an?

=  Wie werden Name und Adresse erfragt und festgehalten (Besuchererfassung)?

= Wie verhalt man sich auf Fachmessen gegenltber dem allgemeinen Publikum?

= Wie geht man mit schwierigen Situationen professionell um, zum Beispiel bei
Beschwerden, angesichts der knappen Zeit, Fragen zur Preispolitik usw.

Gegenuber den Messebesuchern ist stets aktive Kontaktbereitschaft zu signalisieren. Vor allem
sollten Verhaltensweisen gemieden werden, die Interessenten vom Betreten des Standes abhalten
(mit Smartphone beschaftigen, intensive Gesprache mit der Kollegschaft, unordentliche bzw. nicht
gereinigte Exponate usw.). Messen sind Liveveranstaltungen, ohne Modglichkeit, verpasste
Gesprachschancen nachzuholen. Oftmals begibt sich ein Messegast nur ein einziges Mal wahrend
seines Besuchs in eine bestimmte Halle und interessiert sich fur einen kurzen Moment fur einen
bestimmten Stand. Wenn dann keine Gesprachsbereitschaft des Personals signalisiert wird, ist ein
potenzieller Kontakt verloren gegangen.

HIER FINDEN SIE FRAGETEGHNIKEN

N4 info@escolar.de 1::) /escolar.de/messegenie ° /escolarFAIR

© Spomenka Kolar-Zovko, www.escolar.de, alle Rechte vorbehalten.
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lhre Notizen

LEARNINGS:
QUICK-WINS:
MITTELFRISTIG:
LANGFRISTIG:

SONSTIGES:
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Der
Standbetrieb

1. Standleitung

2. Standordnung

3. Bewirtung

4. Besuchererfassung
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1. Standleitung

Man kann Messen mit Hochleistungssport vergleichen: Sowohl das Unternehmen wie auch die
Mitarbeitenden geben ihr Bestes. Und es braucht gleichfalls Motivatoren - haufig auch
Standleitung genannt. Die Standleitung ist in der Regel die erste Person, die den Stand betritt und
alles aufschliel3t, und abends ist sie die Letzte, die das Licht ausmacht. Denn die Standleitung ist
verantwortlich fur den reibungslosen Ablauf des Geschehens auf dem Messestand: sowohl nach
aullen gegenuber den Besuchern wie auch nach innen gegentber dem Messeteam und dem
Unternehmen am Standort. Je nach GroéRBe des Messestands kann es auch eine Teilung der
Aufgaben geben: also eine Standleitung, die die Verantwortung fur den Vertrieb innehat, und eine
Person, die sich um die Organisation auf der Messe kimmert.

Besonderes Augenmerk liegt auf einem gut vorbereiteten Standteam. Deshalb empfiehlt es sich,
am Abend vor der Messe das Standpersonal final einzuweisen und die Standordnung zu
erlautern.

Einweisung der Standcrew:

= Vorstellung des Teams, evtl. Fremdpersonal

= Information Uber die Messe/die Konkurrenz

= Information Uber die Messeziele/Zielgruppen

= Aktionen und besondere Anlasse wahrend der Messe

= Erlauterung zu den Exponaten, Prasentationen, Unterlagen usw.

= Erlduterung der Besuchererfassung/Leadmanagement

= Anweisung zur Kundenbetreuung/Hygiene-Regeln

= Hinweise fUr die Pressebeauftragten/Social-Media-Verantwortlichen

= Einteilung des Dienstplanes/Standverantwortungen und Pausenregelung
= Verhaltenskodex/Dos & Don'ts in Bezug auf Team und Gaste

© Spomenka Kolar-Zovko, www.escolar.de, alle Rechte vorbehalten.
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£ AUFGABEN
STANDLEITUNG.

),

Standabnahme vor Beginn der
Veranstaltung

C
C

" g
Delegation bestimmter Aufgaben an \
einzelne Mitarbeiter

Erstellung und Uberwachung des Dienst-
und Anwesenheitsplanes

Wichtige Besucher empfangen

Wichtige Mitteilungen an die
Firmenzentrale weitergeben

Hilfe bei Kundengesprachen leisten

PG Koordination der Erfolgskontrolle/ROl

X

P ¢

Y . e
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2. Standordnung

Im Anwesenheitsplan legen Sie fest, wer fur die einzelnen Aufgaben verantwortlich ist,
beispielsweise fur die Prasentation der Exponate, die Ansprache von Gasten, die Sauberkeit von
Besprechungskabinen oder Sitzgruppen wahrend des Tages, fur die Bewirtung oder, bei hybriden
Messen, wer die Teilnehmenden online betreut.

Gleichzeitig legt dieser auch die Pausenzeiten fest sowie die tagliche Lagebesprechung - morgens
oder abends -, in der das Messeteam Uber Messeerfolge und Details fir den nachsten Tag
informiert wird (wichtige Aktionen am Stand usw.). Auch Schwachstellen im Ablauf kénnen
angesprochen und kurzfristig ausgemerzt werden. Eine solche Mandverkritik planen Sie bitte auch
fur den Messeschluss.

Ein gut organisierter Messestand und ein gut geflhrtes Messeteam gewahrleisten, dass:

= der Messestand zu jeder Tageszeit sauber (hygienisch) und ordentlich ist

= Kkeine Engpasse bei Verbrauchs- und Verzehrgutern (Werbematerial, Bewirtung) entstehen

= alle technischen Einrichtungen des Messestandes reibungslos funktionieren wie das WLAN, die
Datenubertragung der Messeleads in das Stammhaus, das Studio bei hybriden Messen

= Standordnung und Anwesenheitszeiten eingehalten werden

= die Stimmungslage am Messestand freundlich, entspannt, hilfsbereit und professionell ist

= die Standleitung genau weil3, wo sich ihre Mitarbeitenden gerade aufhalten

= Gesprache mit Gasten schriftlich festgehalten und ausgewertet werden

3. Bewirtung

Auch auf einem kleinen Messestand lasst sich eine Bewirtung organisieren. Positiv bleibt in
Erinnerung, wenn die Bewirtung einen Bezug zum Herkunftsort der Firma hat.

Manche Veranstalter haben eigene Servicepartner, die das Catering anbieten. Hier gilt auch haufig,
dass der Aussteller auch nur von diesen Caterern beliefert werden darf.

Hier ist besonders auf Hygiene zu achten. Bitte entnehmen Sie die aktuellen Hygiene-Regeln bei
jeweiligem Veranstalter.

Denken Sie daran, neben Ihren Gasten, auch gut fur Ihre Standcrew zu sorgen. Eine gesunde und
vor allem regelmaRige Verpflegungen mit kleinen Pausen, hilft lhren Team den Messetag fit
durchzustehen. Gesunde Standteam Verpflegung lasst sich manchmal auch durch das
Ubernachtungshotel organisieren. Obst und kleine Erfrischungsgetranke sollten immer griffbereit
sein.

Um sicherzustellen, dass alle aus dem Team kleine Pausen bekommen, hilft es einen Pausenplan
aufzustellen.

© Spomenka Kolar-Zovko, www.escolar.de, alle Rechte vorbehalten.
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4. Besuchererfassung

Um eine effektive Nacharbeit und konkrete Aussagen zum Messeerfolg oder Return of Invest
machen zu kénnen, ist die Erfassung der Besucherkontakte unabdingbar.

Das Erfassen kann auf verschiedene Arten durchgefuhrt werden und die Unternehmen haben
eigene Losungen. Das sind aktuell die gangigen Methoden zur Erfassung der Besucherkontakte:

= Ein vorbereitetes Formular in Papierformat, dabei wird die Visitenkarte des Besuchers
angeheftet und weitere Informationen, zumeist mit Multiple Choice, erfasst

= Uber einen Scanner, dabei wird vom Veranstalter/Service-Anbieter die Hardware gemietet

= Uber eine eigene Leadmanagement-Lésung, dabei wird die Visitenkarte bzw. werden die
Kontaktdaten mit dem Smartphone gescannt und dann die restlichen Daten eingegeben

Hierzu gibt es einige Service-Anbieter, Apps usw., die auch fur hybride Messen anwendbar sind.

Eine Zusammenstellung der Anbieter aus dem dreisprachigen Raum finden Sie hier auf der
Website von Katrin Taepke, MICEtensDigital

Dabei ist eine datenschutzkonforme Leadgenerierung unabdingbar. Lesen Sie dazu mehr:

www.auma.de/de/medien/meldungen/keine-angst-vor-visitenkarten

Spomenka
Kolar-Zovko  ceneral manager

+49 (0)6151 15 42 486 @
kolar@escolar.de (4

www.escolar.de @

Vorbereitete Formulare reduzieren den Aufwand und erméglichen ein schnelles Ausfullen durch
das Standteam. Nur genaues Ausfillen (Lesbarkeit und Verstandlichkeit) der
Berichtsbdgen/Gesprachsnotizen garantiert die prompte Erledigung von Anfragen. Im Folgendem
finden Sie ein Beispiel fur eine Gesprachsnotiz, die wahrend eines Messegesprachs zum Einsatz
kommen kann:
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Datum/
Uhrzeit

Gesprdchspartner:
Kontaktdaten

Inhalt:

Was haben Sie mit dem Besucher

besprochen?

Gherenl

C/

Verblieben:
Wie sind Sle mit dem Bescuher
verblieben?
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Beispiel und Quelle AUMA:

Gesprachsnotiz

Messe |/ Ausstellung

1. Adresse | Visiten karte

Kame

Fiema

Adresse

Langd
Telefon
Teletan

eMadl

3. Branchen

5. Kundenstruktur

0 Neukunde

0 Kunde

0 Messeland 0 usA / Kanada
0 Benachbarte Staaten O Lateinamerika
(w30 D Asien

0 Ubriges Europa 0 Austealien { Qzesnien

Yerh he

1. Aufgabenbereich

O Geschifts-/ Untemehmensieitung

O Einkauf | Beschaffung

0 Fertigung ( Produklion

0 Vertried | Marketing

O forschung ) Entwicklung | Konstruktion
0 Finanzen

O Verwaltung ( Organisation

0O Tonkumenz
D Presse ) Werbung

&. Wartschaftsstruktur

D Mandwerk D Importeur

0 Industrie 0 Berater

D Grofhdndler D Lehee | Wissenschaft
O finzeihBndier O Behdnde

0O Exporteur O Endverbiaucher

6. Bemerkungen

Komrespondentsprache

1. Gesprachsinhalt

Produkt

Tendena

0 positiv D neutral O negatee

Reklamaticnen

0. Tag

Basuch vereinbart

Datum

10. Messetag des Besuches

dbergeben wsenden
0 Visitenkarte

O Prospekt / Handzettel
O Preisliste

0O Muster

Gasprachsfiihoer

Kame

Abteslung

0008600683
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lhre Notizen

LEARNINGS:
QUICK-WINS:
MITTELFRISTIG:
LANGFRISTIG:

SONSTIGES:
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Uber die Autorin:

Spomenka  Kolar-Zovko ist  die
Inhaberin der Akademie escolar. Sie
gehort zu den  erfolgreichsten
Messetrainerinnen im deutsch-
sprachigen Raum, mitjahrlich mehr als
2.000 Teilnehmenden.

Frau Kolar-Zovko verflgt Uber
langjahrige Vertriebserfahrung.
Bereits 1989 absolvierte sie als Key
Account Managerin Standdienst auf
der CeBIT. Neben der Verkaufstatigkeit
war sie mit der Entwicklung und
Durchfuhrung von Verkaufs- und
Prasentationsseminaren betraut.

FUhrungserfahrungen erlangte sie u.a.
von 1991-1996 als Vertriebsleitung fur
ein borsennotiertes Software-
unternehmen.

Seit 1997 ist Frau Kolar-Zovko
selbststandig als Coach und Trainerin
mit dem Fokus auf Starkung von
Menschen und Unternehmen in den
Bereichen Markenperformance,
Vertriebstechniken und Interkulturelle
Kompetenzen.

Sie baut die engen Partnerschaften mit deutschsprachigen Messeveranstalter kontinuierlich aus
und grundete daruber hinaus 2017 die Akademie escolar in Wuhan / China.

Frau Kolar-Zovko ist Mit-Initiatorin des MeetExpoClub.

Sie lebt in Darmstadet, ist verheiratet und hat einen erwachsenen Sohn.

https://escolar.de/meet-expo-club

o Bewerben Sie sich fur den MeetExpoClub - von Aussteller fur Aussteller
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Herzlichen Dank und bleiben Sie mit uns nachhaltig in Kontakt:

Urheberrecht:

Dieses Dokument enthéalt gesetzlich geschitzte Forschung, urheberrechtlich geschitzte
Materialien und geistiges Eigentum von der Akademie escolar - Spomenka Kolar-Zovko und dem
AUMA, Berlin. Es dient ausschlieBlich zur Orientierung von Fuhrungspersonen in lhrem
Unternehmen und darf auBerhalb Ihres Unternehmens nicht kopiert, zitiert, verdffentlicht oder
verbreitet werden. Dieses Dokument ist von groRem Wert sowohl fir Ihr Unternehmen als auch
fir die Akademie escolar. Dementsprechend sind die Ideen, Konzepte, Angebote und
Empfehlungen durch internationale und nationale Gesetze und Strafen bzgl. Patent, Copyright,
Markenname und Betriebsgeheimnis geschutzt. Alle anderen Warenzeichen sind das Eigentum
ihrer jeweiligen Inhaber.

An diesem Dokument durfen ohne die ausdrtckliche schriftliche Genehmigung von der Akademie
escolar keine Anderungen vorgenommen werden.

Bestens informiert, inspiriert und vernetzt - mit den Akademie escolar Events

Wir sind ein Weiterbildungsunternehmen aus ganzem Herzen. Unsere Kunden und Partner
mochten wir untereinander vernetzen und an unserem Wissen teilhaben lassen. Daher
veranstalten wir regelmalig spannende und inspirierende Festivals, Events und Webinare. Nicht
zuletzt informieren wir Uber unseren Newsletter. Lassen Sie uns feiern, begeistern und die

Branche gemeinsam voranbringen.
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