Messen sind

Begegnungsmarketing

Man kénnte davon ausgehen, dass mit der be-
stehenden Informationsdichte mit Presse,
Fernsehen, Internet, usw. die EinwohnerInnen
dieses Landes hervorragend informiert sind.
Das Gegenteil ist aber immer mehr der Fall.
Die weit steigende Informationsiiberflutung
fiihrt dazu, dass wir vieles nur noch oberfléich-
lich und unbewusst selektiv wahrnehmen.
Auch gleichen sich die Medieninhalte immer
mehr an. Damit gewinnt der persénliche Kon-
takt immer mehr an Bedeutung. Das gemein-
same Gesprdich bildet die Grundlage fiir
Vertrauen und Verstdindnis. Begegnungsmar-
keting heisst hier die Zauberformel, klassisch
an Messen.

Dies funktioniert aber nur wenn Messen auch
besucht werden und attraktiv sind.Die typische
Messestimmung entsteht durch innovative,
kreative und gut prasentierte Produkte und Ser-
viceleistungen. Denken Sie daran, Sie sind ver-
antwortlich furihren Erfolg und Sie miissen sich
demzufolge auch intelligent abstltzen.Die pra-
sentierten Produkte missen aktiv dargestellt
werden. Am Messestand ist es wichtig, dass ei-
ne Interaktion mitden Anwesenden stattfindet.
Reine Passivitat ist hier nicht gefragt. Nur so
kdnnen Sie ihre Marke und den entsprechen-
den Bekanntheitsgrad auch férdern.

Messen richtig vorbereiten

- ein Erfolgspotenzial

An einer Messe teilnehmen zu kdénnen birgt
Chancen und Risiken.

Doch miissen die wichtigsten Massnahmen
sorgfaltig vorbereitet werden.

Denn es ist wichtig, Fehler zu vermeiden.

Es gibt Branchen z.B. Textil, da kann ein Erfolg

der Messeprasenz den Unternehmenserfolg

massgeblich mitpragen.

Die Messe holt Besucher her.Dies stimmt aber

nur teilweise. Der Veranstalter ist verantwort-

lich fir die Basiskommunikation, aber eben nur

fur diese.Bei Fachmessen sind Sie als Unterneh-

mer umso mehr gefordert. Hierfir gilt es sich

richtig auszurichten:

+ Startmassnahmen richtig planen

+ Teaser als Aufhanger auf der Internet-Seite
platzieren

* Frihzeitige Planung des Messestandes

+ Kernthema des Messestandes definieren

+ Frihzeitig Verantwortlichkeiten festlegen:
Wer macht was und wer kontrolliert

+ Planung der Folgemassnahmen.

Da Messebesuchende oft tiberflutet sind mit In-

formationen, empfehlen wir keine Fotos, Texte

oder informierende Standwéande. Finf Worte

reichen.

Es muss Ihnen gelingen die gesamtheitliche

Messebotschaft darin zu verpacken. Eine kurze,

plakative Unternehmens - und oder Produkte-

botschaft wird als angenehm empfunden und

besser wahrgenommen. Sparen Sie sich Flats-

creens. Kommen Sie lieber mit den Besuchern

ins Gesprach und driicken Sie Ihnen als Alterna-

tive eine CD-Rom in die Hand.

In diesem Kontext ist es wichtig, dass Sie den

Standbesuch auch anregen. Die Zuhérenden

wollen keine PR — und oder Werbestory héren

sondern neue Produkte und damit verbundene

einzigartige Neuigkeiten.Bieten Sie Exklusivitat

an. Das kdnnen Sie mit sympathischen Give-

aways machen.

Und vergessen Sie nicht die Adressen.Eine Mes-

se ist hier,um neue Adressen zu generieren.

Marketing ERFOLG

Messeteam ist Erfolgsgarant

Der wichtigste Pfeiler fir lhren Erfolg ist das
Team. Darauf mussen Sie qualitativ setzen. Sie
konnen sich nicht auf unmotivierte Mitarbeite-
rinnen abstlitzen. Messeteams miussen es
schaffen, Besucher fur ihr Produkt abzuholen,
Interesse zu wecken und Abschlisse zu gene-
rieren. Ein Verkdufer muss sich engagieren fir
den Unternehmenserfolg. Denn die Messe ist
ein Erfolgsprozess. Als Unternehmer haben Sie
Ihren Mitarbeiterlnnen klar gemacht, dass eine
Messe kein Event ist. Und das ist wichtig. Der
Schlissel zum Erfolg liegt in der Wahrnehmung
der Messe als Funktionsinstrument. Wenn der
Verkaufer begreift, wie eine Messe funktioniert
und was sie selbst dazu beitragen kénnen um
das Potenzial auszuschépfen, dann bemuhen
sie sich auch. Also keine Passivitat sondern Ak-
tivitat.

Die Mitarbeiterinnen missen verstehen, dass
es um Umgang, Nutzungsintensitdt und Inte-
gration geht.Wer Messen passiv Uber sich erge-
hen lasst, hat verloren. Ziele missen gesetzt
werden. Wer sich mit seiner Beteiligung auf
Pseudo-Ziele wie Imagepflege oder Kunden-
pflege setzt, wird das Potenzial seiner Beteili-
gung nichtausschopfen.Und der Grad der Inte-
gration bestimmt letztendlich,ob es gelingt, Sy-
nergien zu schaffen. Dies insbesondere fiir das
Verkaufsteam.

Und schliesslich gewinnen Sie, wenn Sie es
schaffen, aus Betroffene Beteiligte zu machen.
Hierflr ist es wichtig, dass Sie Ihr Team friihzei-
tig involvieren und die entsprechenden Ziele
bekanntgeben.Entwickeln Sie ein Aktionsplan.
Das wirkt bindend und schafft Klarheit. Geben
Sie lhrem Team die Chance, sich mit der Messe
zu beschaftigen.

Einige Tipps:

+ Nutzen Sie die Einzigartigkeit einer Messe:
Live demonstrieren!

* Integrieren Sie den Kunden mit Fragen

+ Analysieren Sie genau wann eine Teilnahme
emfpehlenswertist:Budget, Standort, Zielge-
biet, Ort, Promotionen etc.

+ Suchen Sie nach Griinde fiir eine Teilnahme:
Produkteneuheiten etc.

« Ist der Standort gut frequentiert?

+ Kdnnen wir unser Produktesortiment ausser-
gewohnlich prasentieren?

+ Entscheidend sind vorgdngige Kommunika-
tionsmassnahmen an ihre Kunden und Po-
zenziellen: Einladungen, Hinweise, Korres-
pondenz etc.

+ Stellen Sie vor, wdhrend und nach der Messe
alles sicher mit einem entsprechenden Akti-
onsplan. Checklisten gibt es hierfur zur Genu-
geim Internet!

« Sichern Sie Nachfassaktionen

« Priifen Sie Kosten und Organisation

Crisanto Farese





