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Faktor Mensch: Den Wirkungsgrad erhohen

Und wieder eine Messe! Das Ziel: Neue Kunden finden, vorhandene Kundenbeziehungen
pflegen, Umsatz und Auftrige. Das ist fiir Vertriebsmitarbeiter Jochen Haberland Anreiz genug,
sich intensiv zu engagieren. Doch vier Tage am Stand zu stehen, ist dann doch immer sehr
anstrengend. Vor allem langweilig, wenn wieder mal ruhige Zeiten herrschen und weniger

Interessenten den Stand besuchen.

TEXT: Michael Moesslang  FOT0S: Tania Zbrodko, Michael Moesslang

Dann stellt sich Haberland regelmai-

Rig die Frage: Soll ich Passanten pro-ak-
tiv ansprechen? Aber was sagen? Wie
ihre Aufmerksamkeit auf sich ziehen?
hat einen Lead-
Der Ver-
auf der
Messe die meisten neuen Kon-
takte geschaffen hat, erhilt einen
Haberland will diesen

Sein Unternehmen

Contest eingerichtet:

triebsmitarbeiter, der

Bonus.
Bonus erhalten.

Der erste Messetag: von Beginn
an volle Hallen. Haberland ist im
Gesprich  mit Interessenten.
Doch gegen 11 Uhr werden es
weniger, viele Vortriige locken
die Besucher, die Ginge sind
geworden. Haberland
sieht sich um; wie ergeht es den

Kollegen? Schrig gegeniiber be-

leerer

findet sich ein sehr ansprechen-
der Design-Stand: sehr grof3, ganz
in weifd, offen und kaum Mobiliar.
An einem Ende der weifien Fliche
steht eine kleine Theke frei im
Raum, am anderen ein Bistro-
Tisch. Beschriftung.
Customer Relationship Software.

Dezente
Sonst nichts.

Ein Mann hinter der Theke, er
arbeitet konzentriert an seinem

Laptop. Fiir das Messegeschehen in-

teressiert er sich offensichtlich wenig,.
Der andere stiatzt sich mit seinen Ellbo-
gen auf den Tisch und beobachtet die
Passanten, die Schulterpolster seines Ja-
cketts heben sich. Zusammen mit seiner
Vollglatze wirkt er leicht bedrohlich, er-
innert an einen Tiirsteher. Los ist nichts
an diesem Stand. Trotz des eleganten
Designs. ,,So schreckt man Interessenten
wohl eher ab“, denkt sich Haberland. Ir-
gendwie das Gegenteil von Customer
Relationship Management. Hm.

Ansprache in ruhigen Zeiten

Da fallt Haberland ein, was er beim
Wirkungs- und Prisentationsexperten
Michael Moesslang vor einiger Zeit in
einem Rhetorik-Seminar gelernt hat.
Moesslang benutzt die Metapher vom Ju-
wel und Kiesel. Kiesel sind und bleiben
grau. Ein Juwel glinzt. Wie ein Juwel zu
strahlen bedeutet, sich permanent zu
Und: Der erste Eindruck
entscheidet nachhaltig. Haberland denkt
an das Seminar zuriick und iiberlegt, was

verbessern.

er gerade in diesem Moment auf dem
Messestand tun kann, um wie ein Juwel
zu funkeln. Geradestehen beispielsweise:
Fiisse parallel, schulterbreit auseinander,
Hinde keinesfalls in die Hosentaschen,
hinter den Riicken oder gar vor den In-
tim-Bereich. Stattdessen gerade am Kor-
per herunterhingen lassen oder locker
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ineinander oberhalb der Giirtellinie. Gerade
Schultern und gerader Kopf.

Ein echtes Licheln im Gesicht beim ersten
Blick zu einem Passanten - so als kennen Sie
sich schon - ist wichtiger als die richtigen
Worte. Uberhaupt Worte: ,Kann ich Thnen
helfen?” provozieren geradezu die Antwort
»Nein, danke®. Spontane Fragen oder Aussa-
gen dagegen werden als solche erkannt und
ernst genommen. ,Haben Sie einen Moment
Zeit fiir mich?“ ist eine ehrlichere Ansprache,
da Sie genau das vom Passanten wollen: Zeit.
Auch hier kann er mit ,Nein" antworten, doch
erfahrungsgemifl fragen die meisten eher
Woftir?® Schon sind Sie im Gesprich.

Haberland probiert es aus. Er stellt sich an
den vorderen Rand des Standes und lichelt
Vortibergehende an. Nicht jeder wiirdigt ihn
eines Blickes. Nicht lange, und er ist im Ge-
sprich. Mit jemandem, der sich tatsichlich
fiir das Angebot interessiert, eigentlich gerade
auf dem Weg zum Wettbewerber-Stand war.
Haberland hat ihn angesprochen mit den
Worten: ,,Sie sind so schnell unterwegs, doch
laufen Sie bitte nicht an mir vorbei.” Bloder
Spruch? Mag sein, doch er funktioniert, weil
er nicht vorher iiberlegt war, sondern Haber-
land spontan einfillt, als ihm das hohe Tempo
des Mannes auffillt. Und dieser hat so eine
Ansprache nicht erwartet.

Bei der nédchsten Gelegenheit fillt Haber-
land ein Mann auf, der im Vorbeigehen eine
der Bannerbeschriftungen des Messestandes
liest. ,Ich erzihle Ihnen gerne genau, was wir
anbieten. Dann brauchen Sie nicht alles zu le-
sen.” Auch kein Spruch, den jeder gut finden
wird. Doch aus der spontanen Situation her-
aus kommt auch dieser an. Professionell au-
thentisch und souverin. Das freundliche Li-
cheln Haberlands zeigt, dass der Spruch echt
und positiv gemeint ist. Der Mann fiihlt sich
wertgeschitzt, da es eine individuelle Anspra-
che ist. Dieses Mal stellt sich allerdings heraus,
dass er keinen Bedarf am Angebot von Haber-

E&E 08.2010

EXPERTENBEITRAG | MENSCHEN IN DER ELEKTRONIK

lands Unternehmen hat. So verabschiedet sich
Haberland nach ein paar Worten hoéflich, um
wieder Zeit fir neue Interessenten zu haben.
Trotzdem ein Erfolg, da Haberland mit jedem
Gesprich eine bessere Beobachtungsgabe und
schnellere Reaktion entwickelt.

Haberlands Methode funktioniert. Dann
gesellen sich zwei Kollegen zu ihm. Die Her-
ren beginnen, sich iiber den bisherigen Mes-
severlauf zu unterhalten. Und plétzlich bleibt
niemand der Vorbeigehenden mehr am Stand
stehen. Haberland tberlegt und realisiert,
dass er und seine Kollegen wie eine Wand wir-
ken, die das Publikum vom Stand richtig ab-
schneiden. Haberland denkt: So erhalte ich
den Bonus fiir die meisten Kontakte niemals.
Er schlagt vor, dass er und seine Kollegen am
Eingang des Standes sich abwechseln und
ibernimmt die erste Schicht. Er steht vorne,
mit seinem Willkommenslicheln und Interes-
se im Blick. Mit dieser positiven Ausstrahlung
zieht er Interessenten geradezu an. Kombi-
niert mit seinem Fachwissen und seiner Er-
fahrung wichst die Liste der Neukontakte auf
seinen Namen an diesem ersten Messetag
kontinuierlich an. Schon am ersten Tag hat er
mehr Gespriche gefithrt und Namen notiert,
als im Jahr zuvor wihrend der gesamten Mes-
se. Er ist eindeutig der Sieger des Lead-Con-
tests am Ende des ersten Messe-Tages. Und
motiviert, diesen Vorsprung und den Juwelen-
Gedanken bis zum Ende der Messe erfolgreich
beizubehalten.

Warum der erste Eindruck
entscheidet

Fir Besucher einer Messe ist es immer
cine kleine Hemmschwelle, einen Stand zu
betreten. Zum einen herrscht meist akuter
Zeitmangel zwischen Terminen in den weit-
liufigen Hallen. Zum anderen méchten viele
vermeiden, nach dem Kontakt woméglich
lange Zeit von dieser Firma weiterhin mit
Mails, Anrufen und Post bombardiert zu wer-
den. So planen viele ihren Messebesuch genau
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netTAP 50

Das Low-Cost-Gateway

netTAP 50 ist ein Protokollum-
setzer fiir einfache Konvertie-
rungen. Das Gateway konvertiert
1-Port-Real-Time-Ethernet, Feldbus
und serielle Automatisierungspro-
tokolle ineinander. Es unterstiitzt
Slave-zu-Slave-und Slave-zu-
Master-Umsetzungen.

B Fir einfache Konvertierungen,
1-Port Real-Time/Ethernet zu
Feldbus, zu seriell

B Umsetzungen Slave (Server/
Adapter) zu Slave (Server/
Adapter) oder Master genau
Zu einem Slave

B Kostenreduziertes und
kompaktes Design

B Fir OEMs oder Reseller
als Handelsware
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und gehen gezielt nur auf bestimmte
Stinde von Firmen, die sie oft schon
kennen. Viele Unternehmen investieren
enorme Summen in den Gesamt-Messe-
auftritt. Sie vernachlissigen jedoch im
Vorfeld eine gezielte Schulung ihrer Mit-
arbeiter zu einem perfekten, authenti-
Stand-Auftritt. Dabei ist der
menschliche Kontakt das Wichtigste, um
nachhaltig Interesse zu wecken. Wer sich
nur fiir pure Informationen interessiert,
wird diese im Internet recherchieren,
sich die Anreise zur Messe sparen. Sym-
pathie statt aufdringliches Verkaufen
oder - noch schlimmer - Desinteresse
kommt allemal besser an. Beim ersten
Eindruck wird innerhalb von 150 Milli-
sekunden beurteilt, wie jemand wirkt.
Licheln iiberzeugt ebenso wie eine gera-
de Haltung, die kompetent und serits
wirkt. Lehnt sich jemand ldssig an einen
Tisch oder sitzt locker auf einem Barho-
cker, macht dies nicht unsympathisch,
doch die Wirkung von Kompetenz und
Interesse am Gegeniiber ldsst nach.

schen

Jedes Signal der Korpersprache wird
von Mitmenschen wahrgenommen. Dies

.e]

lduft meist auf der unbewussten Ebene,
doch ist dies nicht minder bedeutend.
Sobald bestimmte Anzeichen deutlich
oder hiufig zu sehen sind, wird es sogar
bewusst. Haltung, Gestik, Mimik, Blick-
kontakt und Licheln werden schnell in-
terpretiert und erzeugen das Image der
Person. Wirkt sie eher unsicher oder si-
cher, abstoflend oder sympathisch, be-
drohlich oder harmlos, gelangweilt, mei-
det man diese Person lieber oder hilt
man sich gerne in ihrer Nihe auf? Wer
auf einer Messe durch die Ginge eilt und
im Unterbewusstsein nur einige dieser
Signale aufnimmt, wird sich niemals die
Zeit nehmen, sich mit Stand-Personal,
das solche Signale aussendet, niher zu
beschaftigen.

Kompetenz durch Korpersprache

Die Wirkung geht sogar deutlich wei-
ter: die Souverinitit, Glaubwiirdigkeit,
Seriositit und vor allem Kompetenz ei-
nes Menschen machen wir an seinem
Auftreten fest. Die tatsichliche Kompe-
tenz eines Menschen kénnen wir selten
erkennen. Das gilt auch fiir die Elektro-

5 WERTVOLLE TIPPS FUR PROFESSIONELL AUTHENTISCHE WIRKUNG AUF

DER ELECTRONICA

1. Blickkontakt und ein echtes Lacheln

erzeugen einen ersten Kontakt. Warten
Sie nicht, bis Sie jemanden einge-
schétzt haben, gehen Sie sofort offen,
aber unaufdringlich auf Messebesucher
zu.

2. Es gibt keine gute Standard-Anspra-
che. Sagen Sie, was lhnen gerade
einfallt. Wenn es ehrlich, wertschatzend
und vor allem individuell zum Men-
schen passend ist, wird es ankommen.

3. Der erste Eindruck ist entscheidend:
Stehen Sie gerade und achten Sie auf
Ihre Hande. Aufstiitzen, FreistoB3-

Haltung (Hénde vor dem Schritt) oder
Hénde hinter dem Riicken wirken nicht
gut.

4. Viel besser als Argumente, Informatio-
nen und Verkaufs-Spriiche ist, wenn
Sie sympathisch riiber kommen und
der Interessent sich einfach gerne mit
Ihnen unterhalt.

5. Hatten Sie bisher schlechte Ange-

wohnheiten (beispielsweise Hande in

der Tasche) oder eine schlechte

Haltung, ben Sie vor der Messe

ausfuhrlich, damit es dann automatisch

funktioniert und Sie authentisch wirken.
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nik-Branche. Wer erfolgreich sein will
und als Experte seines Faches anerkannt
werden will, muss von anderen als kom-
petent eingeschitzt werden. Diese Kom-
petenz einfach nur zu haben, reicht nicht.
Sie muss nach auflen wahrnehmbar sein.

Die Korpersprache liefert den ersten
Eindruck. In der Folge wird die personli-
che Wirkung auch durch Sprechweise,
Verhalten oder dufieres Erscheinungsbild
erzeugt. Rhetorische Fihigkeiten sind
nach dem ersten Eindruck mindestens
ebenso wichtig, sagt der Redner und Ex-
perte fiir Rhetorik Moesslang. ,Das Gute:
All das kann man richtig lernen und ver-
bessern. Wenn Unternehmen wirklich er-
folgreich sein wollen, haben sie grofles
Interesse daran, dass Kompetenz aus-
strahlende Mitarbeiter und perfekte Mar-
kenbotschafter den Messestand betreuen.”

Visitenkarte des Unternehmens

Jeder Mitarbeiter, der mit Kunden in
Kontakt steht — ob die Assistentin am
Empfang oder der Geschiftsfithrer - ist
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ein Aushingeschild. Im positiven wie im
negativen Sinne, je nachdem, wie er/sie
wirkt. All die Bemithungen, die Unter-
nehmen in den Aufbau ihres Auflenauf-
trittes setzen, konnen binnen Sekunden
zunichte gemacht sein. Logo, Web-Auf-
tritt, Broschiiren, Architektur der Zen-
trale, Beschriftung der Firmenfahrzeuge,
Messestand, Pressearbeit und sonstige
teure Mafinahmen fiir ein positives
Image - der personliche Kontakt mit ei-
nem Mitarbeiter hinterldsst immer einen
viel stirkeren Eindruck.

Wirkungsvolles Auftreten be
deutet neben Erfolg auch Spaf}

Jochen Haberland hat sich das zu
Herzen genommen. Seit er erlebt, dass
die von Moesslang gelernten Tipps, ein
personlicher, sympathischer und die
Emotionen des Gespriachspartners an-
sprechender Auftritt, besser funktioniert,
als Interessenten mit Informationen,
Verkaufs-Argumenten und Abschluss-
fragen zu bombardieren, macht ihm sein
Job noch mehr Spafl. Durch das aktive

Anwenden des Juwelen-Gedankens und
die Lektire des dazugehérigen Buches
wird er schon durch sein Auftreten als
sympathisch und kompetent einge-
schitzt. Am Ende der anstrengenden
Messetage hat er viele positive Gespri-
che gefiihrt, vorhandene Kundenbezie-
hungen gepflegt. Und sein Ziel erreicht:
Der Bonus fiir die meisten neuen Kon-
takte wihrend der Messe geht an ihn. 0
> MORE@CLICK EE810103

UBER MICHAEL MOESSLANG

Michael ~ Moesslang,
Dipl.  Kommunikati-
onswirt BAW, Dozent
BAW
Hochschule Miinchen,
5-Sterne-Redner, Top-
100-Excellence-Trai-
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ner, Coach und Autor,
ist der Experte fiir ,,PreSensation", die Sensa-
tion in der Présentation und Selbst-Prisen-
tation. Seine Uberzeugung ist, dass jeder
Einzelne durch die eigene persénliche Wir-
kung und Selbstsicherheit im Auftreten zum
positiven Botschafter fiir sein Unternehmen
wird.
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