Messen: Kapitel 5-7

Wichtige Zielaktivitaten
» Kenndaten von Messen auswerten

» Messeprofile erlautern und vergleichen

» Messeziele flir Besucher beschreiben und werten
» Messegesprache vereinbaren und fiuhren

» liber einen Messebesuch berichten

5 Hintergrundkapitel

6 Unternehmenspraxiskapitel

7 Unternehmenspraxiskapitel

Messeprofile

Einen Messebesuch planen
.. Viel Zeit fiir personliche Gesprache
mit Kollegen und Lieferanten.”

Messegesprache fiihren
»--. erwarten wir den Besuch lhres
Fachberaters.”

— Fallbeispiel:
OPTIK SOMMERHALTER
- Messe- und
Ausstellungstypen
— Kenndaten von Messen
— Messen in Deutschland
— Messeziele flir Besucher
— Messestandort

— Die Druckerei HERKENRATH & MER-
TENS erhalt haufig Anfragen von
Kunden, die an Druckerzeugnissen
auf selbstklebenden Materialien inte-
ressiert sind.

— Jiirgen Herkenrath, Geschaftsflihrer
der Druckerei, bereitet seinen Besuch
auf der Messe DRUPA vor. Er mochte
insbesondere Kontakt mit Herstellern
selbstklebender Papiere aufnehmen.

—Jlrgen Herkenrath ist auf der Messe ein-
getroffen.

- Er verschafft sich einen ersten Uberblick
und vereinbart eine Reihe von Messeter-
minen mit verschiedenen Papierherstel-
lern. Er fuhrt ein ausflhrliches Gesprach
mit einem Standmitarbeiter der Firma
JACKSTADT. Nach seiner Rickkehr be-
richtet er Uber die Messeergebnisse und
bereitet weitere Schritte vor.

— Gesprachseroffnungen am Messestand

—Vereinbarung eines Messegesprachs
zwischen Herrn Herkenrath und Herrn Fi-
scher (JACKSTADT)

cD — Gesprache am Messestand
1:20-1:24  goriffnen (zwei Beispiele)

— Messegesprach zwischen
# Herrn Herkenrath und Herrn

Fischer (JACKSTADT)

DVD

"

AUMA
Messen made
in Germany
KOLN-Messe
We energize
your business

DVD .
JACKSTADT

ﬁ‘ Unternehmensportrat

Titelseiten der Kapiteln 5-7: mogliche Aufgabenstellungen

Kapitel 5

.Im folgenden Kapitelblock steht die Messe im Mittelpunkt. Worum geht es bei den verschiedenenThemen
und Unterthemen? Wodurch unterscheiden sich unterschiedliche Messe- und Ausstellungstypen? Welche
Kenndaten erscheinen lhnen wichtig, um eine Messe zu beschreiben?”

Kapitel 6

.~Lesen Sie die hier dargestellte Handlungskette zur Planung eines Messebesuchs. Erlautern Sie die Schritte

und jeweiligen Aufgaben oder Tatigkeiten (z. B.: Ein Unternehmen erwagt den Besuch einer Messe, um ...
Zunachst ...)."

Kapitel 7

,Lesen Sie die hier dargestellte Handlungskette zum Besuch einer Messe. Erlautern Sie die Schritte und

jeweiligen Aufgaben oderTatigkeiten (z. B.: Der verantwortliche Mitarbeiter eines Unternehmens ist auf der

Messe angekommen. Zuerst ...). "
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Fallbeispiel: OPTIK SOMMERHALTER

1 Der Fachhandel
Die Lerner lesen das Unternehmensportrat individuell oder gemeinsam mit einem Partner /
einer Partnerin und markieren die Hinweise auf Unternehmensform, Leistungsangebot und
Beschaftigte (keine Angaben zum Umsatz im Text).
Wenn derText keine besonderen Schwierigkeiten fiir die Lerner darstellt, kbnnen Sie
Aufgabe 2 sofort mit ausfiihren lassen.
Steuern Sie dann mit lhren Fragen eine erste Zusammenfassung des Textes:
—Welche Schwierigkeiten ergaben sich flir das Einzelhandelsgeschaft? (Starker Kon-
kurrenzdruck durch die Billigangebote der Filialenbetriebe der groRen Optikerketten)
—Was unternahm Sommerhalter, um seine Unabhangigkeit zu bewahren?
(Anschluss an Einkaufs- und Marketinggruppe)
—Welche Strategien verfolgte diese Einkaufs- und Marketinggruppe?
(gemeinsamer Einkauf auf den grof3en internationalen Messen).
Unternehmensform: Einzelhandelsfachgeschaft (Optik), Zusammenschluss mit 120
anderen Optikern zu einer Einkaufs- und Marketinggruppe
Umsatz: (keine Angabe)
Leistungsangebot: Brillen, Kontaktlinsen, Brillenfassungen, Beratung und Service
Zahl der Beschéftigten: (3 Angestellte bei der Griindung)
heute: 14 Optiker und 3 Auszubildende
Die Lerner beantworten die Aufgabe in Partnerarbeit und erlautern dann die Merkmale
eines Fachhandelsgeschafts im Plenum.
Die Gegenuberstellung ,Erlebnishandel” vs. ,Versorgungshandel” liefert dabei zusatzliche
Anregungen.
Lassen Sie dann anhand der Kriterien/Vorgaben die Merkmale eines Brillenfachhandels-
geschafts (wie hier OPTIK SOMMERHALTER) beschreiben.
typische Merkmale eines Fachhandelsgeschaftes z. B.
(modische Ausrichtung des Sortiments); Breite des Angebots; fachmannische Beratung;
Service- und Garantieleistungen; mittlere/gehobene Qualitat der Produkte; fester Kunden-
stamm; Eingehen auf individuelle Kundenwiinsche; kurze Fristen bei Sonderanfertigungen,
Reparaturen

2 Eine Einkaufskooperative
= sieche Anmerkungen zu Aufgabe 1.1
z. B.
e Der Zusammenschluss erfolgt hauptsachlich aufgrund des Preisdrucks, der durch
die grofRen Ketten ausgelibt wird.
¢ Die Einzelhandelsgeschafte bleiben unabhangige Unternehmen.
Die Einkaufskooperative organisiert die gemeinsame Bestellung von Brillenmodellen
auf den grof3en, internationalen Messen.
¢ Die meisten Geschafte erganzen diese gemeinsame Kollektion durch ein Angebot
von zusatzlichen Modellen.

3 Funktion von Messen in der Einkaufspolitik

Hier wird das zentraleThema der folgenden Handlungskette, d.h. ,,die Messe*, angesprochen.
Wichtigste Vorteile von Messen sind natiirlich der Uberblick iiber das weltweite Angebot,
die Auswahlmaoglichkeiten zwischen verschiedenen Herstellern/Lieferanten und die Ein-
kaufskonditionen, die bei GroRReinkdaufen ausgehandelt werden kénnen.

Die Grafik vergleicht verschiedene Informationsquellen tber das Angebot eines bestimm-
ten Produkts im Hinblick auf Kosten und Preise. Sie stellt die besondere Rolle der Messen
als Informationsquelle heraus: Messen sind zwar mit z. T. hohen Kosten verbunden,
erlauben jedoch einen vollstandigen Uberblick (iber das Angebot und einen Vergleich der
Angebotskonditionen verschiedener Hersteller.

z. B.

e ,Store-Check” und , City-Check” — d. h. konkrete Erkundungen in einzelnen Laden
bzw. Stadten im Hinblick auf Umfang und Formen der Prasentation der Produkte eines
Unternehmens - ist zeit- und kostenaufwandig und hat einen vergleichsweise geringen
Informationswert.

e Fabrikantenvorlage” — d. h. Proben, Muster usw. eines Herstellers — haben einen
hohen Informationswert und beinhalten geringe Kosten — allerdings handelt es sich da-
bei dann immer nur um Informationen lGber das Angebot eines einzelnen Herstellers.

® usw.
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Messeprofile

Messe- und Ausstellungstypen

4 Unterscheidung von Messe- und Ausstellungstypen

Die Lerner bearbeiten die Aufgabe zunachst in Partnerarbeit oder kleinen Arbeitsgruppen
und besprechen sie anschlieBend im Plenum.

Wenn Sie im Unterricht Gber direkten Internetzugang verfiigen, kénnen Sie fir

Aufgabe 4.5 natiirlich auch aktuellere Messekalender (z. B. der Messe Miinchen:
www.messe-muenchen.de) entsprechend auswerten lassen.

z. B.

Hauptunterschiede:

Messen finden regelmalig statt, sind in erster Linie flir Fachbesucher (= Vertreter von
Unternehmen/Organisationen/Institutionen) bestimmt.

Ausstellungen finden einmalig oder unregelmaRig statt und richten sich an das allgemeine
Publikum.

a = Internationale Messen / Ausstellungen; b = Mehrbranchenmessen;

¢ = Kongressausstellungen; d = Fachmessen/Fachausstellungen;

e =Verbraucherausstellungen; f = Regionale Messen / Ausstellungen;

g = Universalmessen

Kenndaten von Messen

5 Informationen fiir Messebesucher und Aussteller
Die Lerner stellen zunachst gemeinsam eine maoglichst detaillierte Liste mit Fragen
zusammen.
Sie werten in Partnerarbeit oder in kleinen Arbeitsgruppen das Messeprofil aus,
gewichten die Angaben und besprechen die Ergebnisse dann im Plenum.
z. B.
Wichtiger fiir Besucher:
e Eintrittspreise
e Anzahl und Herkunft der Aussteller
Wichtiger fiir Aussteller:
¢ Anmeldeschluss
e Anzahl und Herkunft der Besucher
e Standmiete: (durchschnittlicher Quadratmeterpreis)
e Fachbesucherdaten

Messen in Deutschland

6 Messestandorte und Messeprofile

Die Auswahl der hier genannten Messen zeigt nur einige Beispiele des sehr vielseitigen
deutschen Messeangebots: Deutschland ist mit jahrlich zirka einhundertvierzig Gber-
regionalen Messen einer der bedeutendsten Messeveranstalter der Welt.

Zunachst in Partnerarbeit, dann im Plenum

1. Automechanika (in Relation zur Gesamtzahl der Aussteller);

2. Photokina, Automechanika, Baufach; 3. Automechanika (in Relation zur Gesamtzahl

der Besucher); 4. Hannover Messe

1. Internationale Handwerksmesse, Griine Woche; 2. CeBIT; 3. Internationale Griine Woche;
4. Photokina, Frankfurter Buchmesse, Internationale Griine Woche; 5. Frankfurter Buchmesse

7 Messestandort Deutschland
Spielen Sie den Film zunachst ganz vor und lassen Sie dann die einzelnen Sequenzen an-
hand der Redemittel kormmentieren.
z. B.
Der Messestandort Deutschland ...
¢ bietet Gelegenheit zu Begegnungen
¢ empfangt jedes Jahr ungefahr 10 Millionen Besucher
¢ erleichtert die direkte Kommunikation
e ermoglicht die ErschlieBung neuer Markte
e fordert Innovation und Wissenstransfer
¢ ist der ideale Rahmen flir internationale Geschafte
¢ st als Messeveranstalter weltweit Nr.1.
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Messeprofile

Die Lerner kommentieren die Grafiken im Plenum und berichten dann tber das Messege-
schehen in ihrem eigenen Land. Falls sie dartiber wenig wissen, kdnnen Sie daraus eine
Projektaufgabe machen: Es geht darum, entsprechende Informationen liber das Messege-
schehen im eigenen Land zu recherchieren und daraus einen Bericht ,deutsche Partner” zu
erstellen, der dann den anderen Lernern in der Rolle der deutschen Partner (die erganzen-
de Fragen stellen kdnnen) vorgetragen wird.
z. B.
¢ Die Zahl der Veranstaltungen hat 200... im Vergleich zum Vorjahr abgenommen/zuge-
nommen.
¢ 200... gab es mehr/weniger Aussteller als 200...
e Im Hinblick auf die Besucherzahlen verzeichneten die deutschen Messen im Zeitraum
von 200... bis 200... eine Zunahme / einen Riickgang von ungefahr ... %.
® usw.

punibiduily ¢35

Messeziele fiir Besucher

8 Messeziele erlautern

Lassen Sie die Aufgabe individuell oder in Partnerarbeit bearbeiten.

a. Management; b. Forschung und Entwicklung; c. Verkauf, Marketing; d. Management (o.
Sonstige, z. B. Einkauf)

Behandeln Sie die Aufgabe im Plenum.

Von groRerer Bedeutung: Preise und Konditionen vergleichen; Auftrage erteilen, Vertrags-
abschlisse; auch wichtig: Anregung fur die eigene Produkt- und Sortimentsgestaltung
Von geringerer Bedeutung (da nicht genannt): alle tGibrigen Messeziele

Messestandort

9 Die Attraktivitat von Messen
Zunachst individuell bearbeiten und dann im Plenum.
Die Bedeutung der verschiedenen Faktoren ist natlrlich unterschiedlich je nach Aussteller-
bzw. Besucher-Profil und hangt von den Messezielen (Besucher oder Aussteller), der Dauer
des Aufenthalts auf der Messe, der Bedeutung der Messe fiir die Tatigkeit des Unterneh-
mens usw. ab. Lassen Sie die Lerner entsprechende Differenzierungen bei ihren Erklarun-
gen mit einbeziehen:
Flr ein Ausstellerunternehmen, das zum ersten Mal auf einer Messe auftritt, ...
Fiir einen Besucher, der nur wenig Zeit zur Verfligung hat, ...
Im Film (iber die KOLN-MESSE werden die meisten der in der Ubersicht genannten Argu-
mente — und weitere — genannt.
Lassen Sie die Lerner die drei Argumente bestimmen, die ihnen aus Sicht ihres eigenen
Unternehmens oder als Messebesucher am uberzeugendsten erscheinen.
Argumente z. B.

e Messestadt: zentrale Lage in Europa, kulturelles Angebot, Gastronomie

e Messegelande: Verkehrsverbindungen, Parkplatze, Nahe zum Stadtzentrum
Messegebaude: Konzeption und Ausstattung, Gastronomie
Rahmenprogramm: Anzahl und Qualitat der Veranstaltungen
Messepersonal: Anzahl, Kompetenz
weitere Argumente, z. B.: wirtschaftliches Einzugsgebiet, Internationalitat von
Ausstellern und Besuchern, Online-Services, Konzeption der Messehallen, viertgro3tes
Messegelande der Welt, internationales Netzwerk (Ansprechpartner in der ganzen Welt
fir die Messekunden)

10 Einen Messebesuch empfehlen

Beide Aufgaben kdnnen entweder in Form einer kurzen mindlichen Prasentation oder
schriftlich als Memo (in dem der Mitarbeiter der Geschaftsflihrung sein Projekt vorstellt)
ausgeflihrt werden.
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Den Besuch einer Messe beschlieRen

1 Eine Messe auswahlen
Bearbeiten Sie die Aufgaben mit den Lernern direkt im Plenum.
z. B.
Beide Messen sind Fachmessen und finden in Disseldorf statt. Natirlich ware zunachst
einmal der Zeitpunkt der Messeveranstaltung ausschlaggebend. Papierindustrie und
-verarbeitung (wofir sich Herkenrath in erster Linie interessiert) gehéren nicht zu den
Angebotsschwerpunkten der VISCOM. Die DRUPA ist eine deutlich gro3ere Messe
(von den Ausstellern — wie von den Besucherzahlen her) — was ein weiteres Argument flr —
aber auch gegen einen Besuch dieser Messe sein kdnnte.
z. B.
¢ Anwesenheit bestimmter Kunden und Lieferanten auf einer dieser Messen
¢ andere wichtige Termine oder Verpflichtungen zum Zeitpunkt der Messeveranstaltung
e genauere Informationen Uber die vertretenen Ausstellerunternehmen
e weitere, ebenfalls infrage kommende Messeveranstaltungen

2 Ziele und Erwartungen von Besuchern

Die Lerner lesen und markieren die Texte individuell oder in Partnerarbeit.

Sie konnen die Texte auch auf vier verschiedene Kleingruppen verteilen und jeweils
von ihnen bearbeiten lassen.

Behandeln Sie die Aufgaben im Plenum.

Einen Messebesuch vorbereiten

3 Den Messekatalog auswerten

Die Lerner machen sich zunachst mit dem Messeplan vertraut.

Die jeweiligen Angaben sollen genau sein: ,,im Norden/Siiden/.../Zentrum des Messe-
gelandes / unterhalb/oberhalb von ...”

Die Lerner erklaren aul3erdem, wo sie die entsprechenden Hinweise gefunden haben:
,Das steht am linken/unteren Rand ... des Plans. Das Zeichen fir ... wird ... erklart. ...”
z. B.

An welchenTagen / Zu welchen Tageszeiten ist ein Besuch besonders gtinstig?

Wann herrscht weniger Andrang?

Wo kann man sich in Ruhe mit einem Geschaftspartner unterhalten?

Wo befindet sich der Stand eines bestimmten Ausstellers?

Kann man jemanden (durch die Lautsprecheranlage) ausrufen lassen?

4 Einzelheiten des Messebesuchs festlegen

Behandeln Sie die Aufgabe im Plenum.

Die Lerner fuhren die Aufgaben individuell aus und begriinden dann im Plenum

ihre Antworten

Bei der Aufzahlung der Aufgaben kann ,werden” (Futur I: um eine Vermutung zu duf3ern)
geubt werden. Z. B.: ,Den Messekatalog wird er sicher selbst auswerten.”, ,Damit wird er
sicherlich Frau Koch beauftragen.”, ,...”

Bei der Vorbereitung des Gesprachs orientieren sich beide Gesprachspartner an der
Checkliste zur Messeplanung (S. 72, 4.1). Fir die Rolle von Frau Koch ist eines der beiden
Profile (4.2) zu wahlen.

Herr Herkenrath informiert Frau Koch zunéachst Giber seine Absicht, die Messe zu besuchen.
Frau Koch reagiert, je nach Profil, mit entsprechenden Fragen zur Vorbereitung und zu ihren
Aufgaben. Herr Herkenrath gibt entsprechende Erklarungen und Anweisungen.
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Einen Messebesuch planen — ,...viel Zeit flir personliche Gesprache mit Kollegen und Lieferanten.”

Den Besuch eines Ausstellers vorbereiten

5 Informationen liber eine Ausstellerfirma zusammenstellen

Die Lerner sehen das Unternehmensvideo der Firma JACKSTADT an, markieren die zutref-
fenden Aussagen und fassen diese dann noch einmal mundlich gemeinsam zusammen.
1b; 2b; 3a, b, c; 4a, b, ¢

Die Lerner fuhren die Aufgabe individuell oder in Partnerarbeit durch und besprechen die
Antworten dann im Plenum.

Projekt

6 Eine Messe prasentieren

Uber die meisten Messen und Messeveranstalter sind sehr detaillierte Informationen

im Internet zuganglich. Sie kdnnen also auch selbst eine Vorauswahl treffen und ver-
schiedenen Lernern die Aufgabe geben, entsprechende Informationen zu recherchieren
und die jeweiligen Messen dann kurz zu prasentieren. Wenn aufgrund der Unternehmens-
zugehorigkeit der Teilnehmer ein bestimmter Angebotsschwerpunkt von besonderem
Interesse ist (z. B. pharmazeutische Produkte), kdnnen Sie selbst eine Vorauswahl ent-
sprechender (internationaler) Messen treffen. Die Messen werden dann von verschiedenen
Lernern prasentiert mit dem Ziel, die fiir das/die Unternehmen interessanteste Messe
auszuwahlen.
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Sich auf einer Messe orientieren

1 Informationen erfragen
Besprechen Sie Aufgaben im Plenum.

yausay) w=J

Das Erfragen und Geben von Informationen kdnnen die Lerner bei Bedarf ausfiihrlicher S
anhand des DRUPA-Messeplans und Messekatalogs (S. 72-75) liben, indem die einen die g
Rolle der Mitarbeiter am Informationsstand der DRUPA, die anderen die Rolle verschiede- @&
ner Messebesucher ibernehmen. =
z. B. <))
am Informationsstand 1,2,6,7 >_<
bei einer Produktprasentation 3,5,8 @
am Ausstellerstand 3,4,5,7 8

~
<

Messestande besuchen

2 Gesprache am Messestand eroffnen

Besprechen Sie die Aufgabe im Plenum.

Beispiel 1 zeigt, was vermieden werden sollte: Der Standmitarbeiter Giberschiittet den
Besucher mit Informationen, statt sich fiir seinen Bedarf zu interessieren.
1.a,b;2.b;3.—4.b;5.3;6.a,b

Die Lerner bearbeiten die Aufgabe zunachst individuell und besprechen sie dann im
Plenum. (In einigen Fallen sind verschiedene Zuordnungen denkbar.)

Sie kdnnen auch so vorgehen, dass Sie zunachst gemeinsam die Fehler lesen lassen und
klaren und die Lerner dann auffordern, zu jedem Fehler eine entsprechende Empfehlung
vorzuschlagen. Lassen Sie erst dann —in einem 2. Schritt — die vorgegebenen Empfehlun-
gen a-j zuordnen.

1.coderg;2.goderc;3b;4.d;5.j;6.a;7 h;8.¢;9j.;10 f

Je nach Kulturkreis ware dabei sicher auch Folgendes zu berlicksichtigen:

Formen der geeigneten Gesprachser6ffnung? Ist Smalltalk angebracht oder nicht? Ware
Bewirtung am Stand angebracht? Erwarten Besucher eher ,harte Informationen” auf der
Sachebene oder Signale der Wertschatzung zur Etablierung einer persénlichen Beziehung?
Uberzeugt man potenzielle Kunden eher mit konkreten Argumenten oder haben auch
Imagefaktoren einen hohen Stellenwert?

Ein Messegesprach vereinbaren

3 Ein erstes Kontaktgesprach fiihren
Die Lerner bereiten das Gesprach vor, indem sie noch einmal alle verfligbaren Informa-
tionen lber die Druckerei HERKENRATH und die Firma JACKSTADT zusammenstellen.
Bei der Durchflihrung sollen natdrlich die in den vorangegangenen Aufgaben behandelten
Empfehlungen beriicksichtigt werden.
Nach Anhoren der Gesprachsaufnahme individuell ankreuzen lassen, dann im Plenum
besprechen.
z. B.

¢ Funktion: Druckereibesitzer

¢ Informationen zum Unternehmen: mittelstandisch, ca. 50 Mitarbeiter

® Produkte: Broschiiren, Werbematerial, Prospekte

e Ziele des Besuchs: Interesse an Neuheiten, an Informationen tiber JACKSTADT,

speziell an selbstklebenden Materialien

4 Gesprachstermine vereinbaren

Lassen Sie Vorschlage im Plenum zusammenstellen.

z. B.

1. ... da ist es dann bei uns etwas ruhiger. / ... dann ist nicht mehr so viel los
wie jetzt am Vormittag.

2. ... da hatten Sie dann Zeit, sich genauer auf der Messe umzusehen.

3. ... da kann ich Ihnen dann gleich auch den Fachberater fiir Ihre Region, Herrn ...,
vorstellen.

4. ... man soll ja das Eisen schmieden, solange es heil3 ist.
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Messegesprache fihren — ,,...erwarten wir den Besuch Ihres Fachberaters.”

Die Lerner tragen zunachst die bereits vereinbarten Termine in ihrem Terminkalender ein
(= die Halfte der in den zweiTagen verfigbaren Messezeit zwischen 10.00 bis 18.00 Uhr).
Dann fiihren sie Gesprache mit verschiedenen Ansprechpartnern und versuchen, fiir jeden
Partner / jede Partnerin einen moglichenTermin zu finden.

Messegesprache flihren

5 Ein Messegesprach vorbereiten
Die Lerner lesen die Produktbeschreibungen individuell, markieren relevante Informa-
tionen fur die Fragen von J. Herkenrath, nennen entsprechende Hinweise und formulieren
erganzende Fragen.
z. B.
1. Verarbeitung im Offsetdruck moéglich? - Ja, ,fiir alle Drucktechniken”
Formate? — Alle Formate: Blatt, Bogen, Rollen
vorgeschnittene Etiketten? - Ja
2. keine Angaben zu den genannten Punkten in der Produktbeschreibung
Herr Fischer wird sicher zum Ziel haben,
— den Bedarf der Druckerei HERKENRATH noch genauer zu ermitteln,
- zu zeigen, dass die JACKSTADT-Produkte die geeignete Antwort auf diesen Bedarf
darstellen,
— gegebenenfalls schon eine erste Bestellung entgegenzunehmen,
— anderenfalls zumindest einen brieflichen/telefonischen Nachmessekontakt oder den
Besuch eines Fachberaters zu vereinbaren.

6 Ein Messegesprach fiithren

Die Lerner formulieren zu den markierten Punkten die Angaben, die dazu im Gesprach
gegeben werden.

Gegebenenfalls erklaren Sie vor dem Anhdren des Gesprachs, dass es u. a. um Preis-
angaben gehen wird und ziehen die Aufgabe 6.2 vor.

Am besten bilden Sie die Tabelle aufTafel/Folie/... ab und lassen von den Lernern ent-
sprechende Darstellungen eintragen und kommentieren.

Die Lerner erlautern abschlieBend die entsprechenden Informationen noch einmal im
Plenum.

normales Haftpapier pro Quadratmeter: zirka 1,40 € - 1,50 €

Folien (auch Ekoplus-Qualitat) je nach Menge, pro Quadratmeter: zwischen 2,00 € - 2,50 €
glnstigere Angebote bei Abnahme grof3er Mengen

1. Herr Fischer Gbergibt wahrend des Gesprachs die Liste der GroRhandler.

2. Er verspricht die Zusendung von Mustern und Informationsmaterial.

3. Herr Fischer informiert umgehend den zustandigen Fachberater.

4. Der zustandige Fachberater wird das Unternehmen HERKENRATH besuchen.

5. Herr Fischer sichert die Zusendung von Unterlagen nochmals zu.

7 Gesprachsergebnisse zusammenfassen

Lassen Sie die Lerner in zwei Gruppen entsprechend der beiden Rollen ihre Gesprachs-
notizen erstellen und anschlieRend dann jeweils mit einem Partner / einer Partnerin alle
notierten Informationen noch einmal tGberprifen.

8 Gesprachsergebnisse werten
Behandeln Sie die Aufgaben im Plenum.

1. Phase: Vorbereitung
Ziele des Besuchers
Uberblick gewinnen; Allgemeine Lésungsmdglichkeiten kennen lernen; Gezielte
Suche nach Losungsmaglichkeiten; Klarung technischer und vertraglicher Details
Anforderungen an den Aussteller
Identifikation von Bedlirfnissen, Konkrete Losungsmodelle anbieten,
Kompetenznachweis erbringen, Demonstration von Kompetenz

2. Phase: Entscheidung (noch keine Entscheidung)
Ziele des Besuchers
Kontakt mit dem Hersteller halten (planen)
Anforderungen an den Aussteller
Langfristige Geschéaftsbeziehung aufbauen
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8.2

0—=r8.2

S.85

S.85

S.85
1.1-11.2

S. 86

12.1-12.2

O0—r 121

0—r12.2

Messegesprache fihren — ,,...erwarten wir den Besuch Ihres Fachberaters.”

Das Gesprach enthalt alle in der Ubersicht genannten Phasen. In der Entscheidungsphase
wird allerdings noch kein Vertrag abgeschlossen, sondern nur eine Vereinbarung uber die
weiteren Schritte getroffen (langfristige Geschaftsbeziehung aufbauen).

Erweitern Sie die Fragestellung: Inwieweit haben beide Partner ihre Gesprachsziele er-
reicht? Ware ein Gesprachsergebnis erreichbar gewesen, das fiir die eine oder die andere
Seite noch befriedigender gewesen ware? Welche Strategie ware daflr nutzlich gewesen?
fiir beide befriedigend

9 Weitere Messegesprache fiihren

Vorbereitung: Die , Mitbewerber” von JACKSTADT erstellen anhand der tiber die Firma
JACKSTADT bekannten Informationen ein glaubwiirdiges (d. h. in seinen Vor- und Nach-
teilen ausgewogenes) Leistungsprofil und Produktangebot. ,, Jiirgen Herkenrath” Gberprift
und erganzt die Fragen, die er sich bei der Vorbereitung des Gesprachs mit Herrn Fischer
von JACKSTADT notiert hatte (S. 82, 5.1).

Den geeigneten Lieferanten auswahlen

10 Uber einen Messebesuch berichten

Die Lerner listen die Gesprachspunkte auf und fiihren anschlieend in entsprechenden
Rollen ein kleines, informelles Informationsgesprach zwischen Herrn Herkenrath und
Herrn Wagner:

Eindricke auf der DRUPA-Messe; Messegesprache, die er gefiihrt hat; Gesprachsergebnis-
se bzw. Informationen Uber die ihn besonders interessierenden, selbstklebenden Etiketten

11 Ergebnisse eines Messebesuchs bei der Lieferantenauswahl beriicksichtigen

Die Lerner bearbeiten die Aufgaben mit einem Partner / einer Partnerin oder in Klein-
gruppen. Sie wahlen eine der beiden Situationen (A, B) und einigen sich auf die Kriterien,
die fir die Lieferantenauswahl sinnvoll waren. Dann beurteilen sie anhand dieser Kriterien
den potenziellen Lieferanten JACKSTADT. AnschlieRBend stellen sie ihre Kriterien und ihre
Beurteilung im Plenum zur Diskussion.

Schriftliche Kommunikation
Nachmessekontakte aufnehmen

12 Nachmessekontakte

Beide Aufgaben konnen in Partnerarbeit ausgefiihrt werden.

Ermutigen Sie die Lerner, die Textbausteine abzuandern oder weitere Elemente in den Brie-
fen zu erganzen.

z. B.

Sehr geehrter Herr ..., / geehrte Frau ...,

Gber Ihren Besuch am ... haben wir uns gefreut.

Unseren Fachberater fir Ihre Region haben wir inzwischen schon informiert. Er wird umge-
hend Kontakt mit lhnen aufnehmen.

Bitte bestatigen Sie uns Ihre Anforderung von einem Musterries JAC-SPILT 10080.

Falls Sie uns bei Gelegenheit einen personlichen Besuch in unserem Werk in ... abstatten
wollen, wiirden wir Ihnen gerne vor Ort unsere Neuentwicklungen im Bereich selbstkleben-
de Bedruckstoffe vorstellen.

z. B.

a) Sehr geehrter Herr ..., / geehrte Frau ...,

Sie haben Ihr Interesse an unseren Produkten bekundet und haben um weitere Informatio-
nen Uber unsere Produkte gebeten. Einige wichtige Informationen Uber ... finden Sie in den
beiliegenden Unterlagen.

b) Sehr geehrter Herr ..., / geehrte Frau ...,

leider ist die Zeit auf Messen knapp und wir hatten keine Gelegenheit, personlich ins Ge-
sprach zu kommen. Aber uber |hr Interesse an unserem Angebot freuen wir uns. Wir haben
fur Sie hier einige Informationen Uber ... zusammengestellt.

Selbstverstandlich beantworten wir gerne alle weitergehenden Fragen.
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