
Messen sind
Begegnungsmarketing

der Messepräsenz den Unternehmenserfolg
massgeblichmitprägen.
Die Messe holt Besucher her. Dies stimmt aber
nur teilweise. Der Veranstalter ist verantwort-
lich für die Basiskommunikation,aber ebennur
fürdiese.Bei FachmessensindSiealsUnterneh-
mer umso mehr gefordert. Hierfür gilt es sich
richtig auszurichten:
• Startmassnahmen richtig planen
• Teaser als Aufhänger auf der Internet-Seite
platzieren

• Frühzeitige Planung desMessestandes
• Kernthema desMessestandes definieren
• Frühzeitig Verantwortlichkeiten festlegen:
Wermacht was undwer kontrolliert

• Planung der Folgemassnahmen.
DaMessebesuchendeoftüberflutet sindmit In-
formationen, empfehlen wir keine Fotos,Texte
oder informierende Standwände. Fünf 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
insGesprächunddrückenSie IhnenalsAlterna-
tive eine CD-Rom in die Hand.
In diesem Kontext ist es wichtig, dass Sie den
Standbesuch auch anregen. Die Zuhörenden
wollen keine PR – und oder Werbestory hören
sondernneueProdukteunddamitverbundene
einzigartigeNeuigkeiten.BietenSieExklusivität
an. Das können Sie mit sympathischen Give-
awaysmachen.
UndvergessenSienichtdieAdressen.EineMes-
se ist hier,um neue Adressen zu generieren.

Messeteam ist Erfolgsgarant
Der wichtigste Pfeiler für Ihren Erfolg ist das
Team. Darauf müssen Sie qualitativ setzen. Sie
können sich nicht auf unmotivierteMitarbeite-
rInnen abstützen. Messeteams müssen es
schaffen, Besucher für ihr Produkt abzuholen,
Interesse zu wecken und Abschlüsse zu gene-
rieren. Ein Verkäufer muss sich engagieren für
den Unternehmenserfolg. Denn die Messe ist
ein Erfolgsprozess.Als Unternehmer haben Sie
IhrenMitarbeiterInnen klar gemacht,dass eine
Messe kein Event ist. Und das ist wichtig. Der
Schlüssel zumErfolg liegt inderWahrnehmung
der Messe als Funktionsinstrument.Wenn der
Verkäufer begreift,wie eine Messe funktioniert
und was sie selbst dazu beitragen können um
das Potenzial auszuschöpfen, dann bemühen
sie sich auch.Also keine Passivität sondern Ak-
tivität.
Die MitarbeiterInnen müssen verstehen, dass
es um Umgang, Nutzungsintensität und Inte-
grationgeht.WerMessenpassivüber sicherge-
hen lässt, hat verloren. Ziele müssen gesetzt
werden. Wer sich mit seiner Beteiligung auf
Pseudo-Ziele wie Imagepflege oder Kunden-
pflege setzt, wird das Potenzial seiner Beteili-
gungnichtausschöpfen.UndderGradder Inte-
grationbestimmt letztendlich,obesgelingt,Sy-
nergien zu schaffen.Dies insbesondere für das
Verkaufsteam.
Und schliesslich gewinnen Sie, wenn Sie es
schaffen, aus Betroffene Beteiligte zu machen.
Hierfür ist es wichtig,dass Sie Ihr Team frühzei-
tig involvieren und die entsprechenden Ziele
bekanntgeben.EntwickelnSie einAktionsplan.
Das wirkt bindend und schafft Klarheit. Geben
Sie IhremTeam die Chance, sich mit der Messe
zu beschäftigen.

EinigeTipps:
• Nutzen Sie die Einzigartigkeit einer Messe:
Live demonstrieren!

• Integrieren Sie den Kundenmit Fragen
• Analysieren Sie genau wann eine Teilnahme
emfpehlenswert ist:Budget,Standort,Zielge-
biet, Ort,Promotionen etc.

• Suchen Sie nach Gründe für eine Teilnahme:
Produkteneuheiten etc.

• Ist der Standort gut frequentiert?
• Könnenwir unser Produktesortiment ausser-
gewöhnlich präsentieren?

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

• Stellen Sie vor,während und nach der Messe
alles sicher mit einem entsprechenden Akti-
onsplan.Checklistengibteshierfür zurGenü-
ge im Internet!

• Sichern Sie Nachfassaktionen
• Prüfen Sie Kosten undOrganisation
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Mankönntedavonausgehen,dassmitderbe-
stehenden Informationsdichte mit Presse,
Fernsehen,Internet,usw.dieEinwohnerInnen
dieses Landes hervorragend informiert sind.
Das Gegenteil ist aber immer mehr der Fall.
Die weit steigende Informationsüberflutung
führtdazu,dasswirvielesnurnochoberfläch-
lich und unbewusst selektiv wahrnehmen.
Auch gleichen sich die Medieninhalte immer
mehran.Damit gewinnt der persönlicheKon-
takt immermehr an Bedeutung.Das gemein-
same Gespräch bildet die Grundlage für
VertrauenundVerständnis.Begegnungsmar-
keting heisst hier die Zauberformel, klassisch
anMessen.
Dies funktioniert aber nur wenn Messen auch
besuchtwerdenundattraktiv sind.Die typische
Messestimmung entsteht durch innovative,
kreativeundgutpräsentierteProdukteundSer-
viceleistungen. Denken Sie daran, Sie sind ver-
antwortlich für ihrenErfolgundSiemüssensich
demzufolgeauch intelligentabstützen.Dieprä-
sentierten Produkte müssen aktiv dargestellt
werden.AmMessestand ist es wichtig, dass ei-
ne InteraktionmitdenAnwesendenstattfindet.
Reine Passivität ist hier nicht gefragt. Nur so
können Sie ihre Marke und den entsprechen-
den Bekanntheitsgrad auch fördern.

Messen richtig vorbereiten
– ein Erfolgspotenzial
An einer Messe teilnehmen zu können birgt
Chancen und Risiken.
Doch müssen die wichtigsten Massnahmen
sorgfältig vorbereitet werden.
Denn es ist wichtig,Fehler zu vermeiden.
Es gibt Branchen z.B. Textil, da kann ein Erfolg
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