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Nutzen Sie diesen Messekontaktbogen, um Gespräche mit 
Besuchern an Ihrem Stand strukturiert festzuhalten. Sie sollten das 

Formular vor jeder Messe für Ihre speziellen Bedürfnisse 
anpassen und beispielsweise Ihre Produktneuheiten einfügen. Alle 

Worte in Kursivschrift sind Beispiele und sollten von Ihnen vorab ersetzt 
werden. Sprechen Sie den Bogen mit Ihrem Messeteam ausführlich 

durch, sodass jeder den Bogen selbstständig ausfüllen kann. 

Das Extra zu unserem Artikel  

„Messe“ (impulse 12/19 + 01/20)

Stand: November 2019

Dezember 2019/Januar 2020     impulse

impulse     Dezember 2019/Januar 2020
66

67

G
et

ty
 Im

ag
es

/iS
to

ck
ph

ot
o

RüdigeR KReuzeR Messetrainer

Kunden reagieren 
genervt, wenn sie 

nach der Messe 
alles noch einmal 
erzählen müssenIhr Messestand sah toll aus und fiel sofort 

ins Auge. Sie hatten viele Besucher, 

 intensive Gespräche, und der Katalog mit 

den Produktneuheiten ging weg wie 

 warme Semmeln. Doch inzwischen sind drei 

 Monate vergangen, und Sie haben trotzdem 

kaum neue Aufträge gewonnen?

Das könnte vielleicht an Ihren Notizen 

 liegen. Viele Ausstellerinnen und Aussteller 

sammeln auf einer Messe zwar zahlreiche 

 Kontakte, notieren sich aber zu wenige In

formationen zu den geführten Gesprächen. 

„Am Ende hat man zwar viele Visitenkarten in 

der Tasche, weiß aber gar nicht mehr, wer das 

 eigentlich  alles war und was sie genau woll

ten“, sagt  Vertriebstrainer Rüdiger Kreuzer, der 

seit mehr als 20 Jahren Unternehmer und 

 Mitarbeiter für Messen fit macht. 

„Das ist eine Katastrophe. Denn der Kollege 

aus dem Vertrieb, der die Kontakte später be

arbeiten soll, hat keine Chance und muss ganz 

von vorn anfangen.“ Das kostet unnötig Zeit, 

außerdem wirkt es schnell unprofessionell. 

„Dann heißt es am Telefon: Das habe ich doch 

schon alles Ihrem Kollegen auf der Messe 

 erzählt“, sagt Kreuzer. „Das mögen Messebesu

cher überhaupt nicht.“ Dadurch würden sich 

viele Unternehmer das Geschäft kaputt ma

chen; die aufwendige Messe ist für die Katz. 

Anstatt also nur Visitenkarten zu sammeln 

und höchstens ein paar Stichworte zum Inter

essenten aufzuschreiben, rät Kreuzer, sich 

schon während der Messe gezielt ausführliche

re Notizen zu machen, idealerweise auf einem 

speziellen Messekontaktbogen. Darauf können 

nicht nur Firma und Position festgehalten 

 werden, sondern auch andere wichtige 

 Informationen (einen Messekontaktbogen zum 

 Ausdrucken finden Sie in unserem Download

Bereich: impulse.de/downloads).

„Ein Messegespräch ist sehr anspruchsvoll, 

weil man nur wenig Zeit hat“, sagt Kreuzer. 

Schlecht Notiert iSt 
halb vergeSSeN

MesseKontaKte Mit gekritzelten Informationen auf Visitenkarten können Sie nach einer Messe nicht 

viel anfangen. Wie Sie es besser machen und Ihre Erfolgsquote in Folgegesprächen deutlich steigern

Text: anna Wilke und Verena bast

Besonders 
Relevant, weil

•	 	alle Aussteller nach Messen 

mehr Umsatz erzielen wollen 

•	 viele am Ende eines Messe- 

  tages über ihre Notizen fluchen

„Wenn ich aber einen guten Bogen habe, 

 vergesse ich nichts Wichtiges zu fragen.“ Sein 

Tipp: Füllen Sie den Kontaktbogen am besten 

sofort aus, wenn möglich sogar gemeinsam mit 

dem Standbesucher. „Das ist auch eine gute 

Gelegenheit, das Gesagte am Ende zusammen

zufassen. Und der Gesprächspartner hat die 

Chance, noch etwas zu ergänzen, das vorher 

nicht besprochen wurde.“

Aber worüber sollte man sich Notizen 

 machen? Und was den Messebesucher fragen, 

damit man nach der Messe bessere Verkaufs

chancen hat? Eine Anleitung.

Wer ist der  

besucher genau? 
Zunächst sollten Sie klären, was Ihr potenziel

ler Kunde genau macht und welchen Markt er 

bedient. „Wenn ich eine Visitenkarte bekom

me, auf der ‚Stefan Huber, Geschäftsführer von 

SBA Steuerungsbau‘ steht, weiß ich: Ich spre

che mit dem Inhaber des Steuerungsbauunter

nehmens. Aber ich weiß noch lange nicht, was 

er genau macht“, erklärt der Experte. 

Kreuzer empfiehlt in einem solchen Fall, 

KONTAKTBOGEN
FÜR 

MESSEAUSSTELLER
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Name der Messe:

TT.MM.JJ – TT.MM.JJ

Q Einkauf
Q Planung / Projektierung
Q Service / Instandhaltung
Q Verkauf

Firmenrolle

Q Betreiber
Q Planer
Q Anlagenbauer
Q Erstausrüster

Visitenkarte

Q Gesprächspartner ist kein potenzieller Kunde 
      (Meinungsbildner, Zulieferer, Wettbewerber, etc.)

Sprache:      Q deutsch     Q englisch     Q französisch    Q spanisch   

Situationsanalyse:

J Was macht mein potenzieller Kunde genau? 
J Welchen Markt bedient er? 
J In welcher Abteilung ist er tätig?

Applikationsanalyse:

J Wofür braucht mein potenzieller Kunde meine Produkte?
J Wie sollen sie eingesetzt werden?
J Müssen die Produkte Anforderungen erfüllen (Leistung, Größe, etc.)?

Potenzialanalyse:

J Welches Potenzial hat der Kunde? 
J Wie viele meiner Produkte könnte er gebrauchen?
J Stehen größere Investitionen oder Projekte an?

Persönliche Kauf- und Entscheidungsmotive:

 J Was ist dem potenziellen Kunden neben dem Preis besonders wichtig? 
    (Pünktliche Lieferung, präzise Fertigung oder schneller Austausch?)
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Beratungsbereiche: 
Themen  
Worüber wurde gesprochen? 
(Produkte, die nicht präsen-
tiert wurden)

Fand eine Beratung 
statt?

Wurden Prospekte 
oder Datenblätter 
ausgegeben? 

Wurde eine 
Folgeaktivität 
vereinbart?

Neue Produkte
• Hochdruckpumpe 
Megamax 3000
• …
Standardprodukte
• Klassik-Pumpe 500
• …
Dienstleistung / Service,  
Ersatzteile
• …

Q
Q

Q
Q

Q
Q

Q
Q

Q
Q

Q
Q

Q
Q

Q
Q

Q
Q

Beratungsbereich: 
Exponate 
Zu welchen Ausstellungstücken 
aus welchem Bereich wurde 
gesprochen?

Beratung? Prospekte etc.? Folgeaktivität?

Branche A (Chemie) 
• Exponat xy  
• …
Branche B (Nahrungs-
mittel)
• Exponat xy  
• …
Dienstleistung / Service, 
Ersatzteile
• …

Q
Q

Q
Q

Q
Q

Q
Q

Q
Q

Q
Q

Q
Q

Q
Q

Q
Q

Übergreifende Unterlagen:

Q Preisliste     Q Produktprogramm     Q Infos zur Messeneuheit     Q ...

Wichtig: Handlungsimpuls für Folgeaktivitäten: Was ist nach der Messe als nächstes zu tun? 
(„Besucher würde gern Pumpe von 20 KW testen. Bitte schnellstens Kontakt in KW xy aufnehmen für Besuchstermin!“)

Vereinbarte Folgeaktivitäten:

Q Besuchstermin am: _____________    

Q Telefontermin am: _____________     

Q Produktprogramm zuschicken

Q Infos zur Messeneuheit 

Messetag bitte ankreuzen

Mo.  
 
 

Di. Mi. Do. Fr. Beratername
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Melden Sie sich!
Wir freuen uns auf Ihre  
Zuschriften und Anrufe:
Impulse Medien GmbH 
Kundenbetreuung 
Hammerbrookstr. 93 
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So finden Sie uns  
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impulse.de / xing
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impulse.de/akademie
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