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Regieplan fir eine erfolgreiche Messe

Messen sind nach wie vor Plattformen zur effizienten
Interessenten- und Kundengewinnung. 81 Prozent
der Aussteller sehen Messen als zweitwichtigstes Ins-
trument im Marketing-Mix nach der eigenen Website.
(AUMA_MesseTrend 2015)

Warum haben Messen diese Bedeutung im Mittel-
stand? Messen sind quasi ,Heimspiele”. Man muss
den potentiellen Kunden nicht suchen und einen
Gesprachstermin , erkdmpfen”. Messebesucher kom-
men entweder eingeladen oder von selbst zum Stand
und suchen im personlichen Gesprach den direkten
Kontakt zum Unternehmen. Es wird keine Zeit durch
Anfahrtswege, Recherchen verloren — 100 Prozent
Zeit am Stand stehen zur Kundenakquisition zur Ver-
fligung. Basis fir den Erfolg einer Messe bilden die
Botschaften des Ausstellers zu den Messethemen und
die Prasentation des Unternehmens, der Produkte
und Dienstleistungen unter diesen Gesichtspunkten.
Voraussetzungen dafr sind die rechtzeitige und ziel-
orientierte Konzeption, Planung und die professionel-
le Durchfiihrung.

Messen werden dann zu einem erfolgversprechen-
dem Marketing- und Vertriebsinstrument, wenn das
Publikum, die Interessenten und Kunden im Mittel-
punkt des ,Regieplans Messe" stehen. Im Folgenden
werden einige Facetten dieses Regieplans als Hand-
lungsempfehlung kurz dargestellt.
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. Nichts geht ohne Konzept!

Messeentscheidung

Bringt die Messe auch was? Diese Frage steht haufig
am Anfang aller Uberlegungen und es wird versucht
einzuschatzen, wo der Mehrwert gegeniber den
mdglichen Kosten liegt. Hier kénnen die Analyse der
Messe (ber die Datenbank der AUMA (Ausstellungs-
und Messe-Ausschuss der Deutschen Wirtschaft e.
V) zu Branchenbesuchern und relevanten Entschei-
dungstragern helfen. Die Einschétzungen der IHK oder
von Branchen- und Berufsverbanden geben ebenfalls
Hilfestellung. Ein weiteres Indiz ist die gute Vertre-
tung des Wettbewerbs auf der Messe. Von Vorteil ist
es auch, die Messe als Besucher gesehen zu haben.
Wenn die Aussteller der Messe gleichzeitig auch zur
Zielgruppe gehdren, sind zusatzliche Chancen fiir den
Vertriebserfolg gegeben. Fiir Messen, die zum ersten
Mal als Aussteller besucht werden, gibt der Messe-
NutzenCheck (MNC) der AUMA unter www.auma.de
eine gute Einschdtzung. In diesem werden die Kosten
der Messe mit den Kosten verglichen, die beim Einsatz
von anderen Marketinginstrumenten fiir die gleichen
Ziele entstehen wiirden. Ausprobieren lohnt sich!

Ziele setzen

Ist die Entscheidung fiir die Messe gefallen, sollten
maglichst prazise die Ziele festgelegt werden. Inner-
halb der vier Zielkategorien Vertrieb, Prasentation,
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Kommunikation und Marktbewertung werden die
wesentlichen Themen ausgewahlt und mit Kennzah-
len beschrieben. Fiir die Kategorie Vertrieb spielen
hdufig folgende Themen eine wichtige Rolle: Gewin-
nung von Kontakten und Neukunden, Crossselling
(Querverkauf), Bestandskundenpflege, Aktivierung
von ,Altkunden” oder ErschlieBung neuer Absatz-
mdrkte und Zielgruppen. Daraus werden dann ganz
konkrete Ziele formuliert, z. B. ,Gewinnung von 40
Neukontakten mit dem Bedarf X aus der Region Y
und einer UnternehmensgréBe Z." oder ,Besuch von
25 inaktiven Altkunden mit dem Produkt A, die inner-
halb der Zeit B das neue Produkt C benétigen.” Mit
so gefassten Zielen wird die Messbarkeit der Ergeb-
nisse einfach mdglich.
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Die Botschaften

Ein weiterer Hauptaspekt der Konzeption besteht
im Herausarbeiten des Messethemas in Verbindung
mit den Unternehmensbotschaften. Hier ist Kreati-
vitat und Einfihlungsvermégen in die Besuchersicht
gefragt. Auch hier gilt das Prinzip: ,Der Kéder muss
den Fischen schmecken, nicht dem Angler.” Fachbe-
sucher verfolgen Ziele, die ihnen Nutzen bringen. Die
groBte Gruppe (67 Prozent) mochte Informationen zu
Neuheiten und Trends, 56 Prozent suchen den Erfah-
rungs- und Informationsaustausch, 48 Prozent verfol-
gen Weiterbildungsziele und ebenso viele méchten
ihre Geschaftsbeziehungen pflegen. (Verhalten und
Struktur von Fachbesuchern auf Messen, Sekundar-
analyse reprasentativer Besucherbefragungen, Schrif-
tenreihe Institut der Deutschen Messewirtschaft Edi-
tion 41, AUMA 2015)

Der ,Aufmacher” fir die Messe hat Ankerfunktion
fiir die gesamte Kommunikation vom Mailing iber
die Pressemeldung bis zur Standgestaltung und tragt
authentisch das Unternehmen durch die Marketing-
aktion. In der Regel stehen Neuheiten, interessante
Anwendungen, Kundenreferenzen, Fachvortrége und
Veranstaltungen im Vordergrund. Es ist nicht ratsam,
sein gesamtes Portfolio nach dem , GieBkannenprin-
zip" zu kommunizieren. Wenn der , Aufmacher” sitzt,
geht auch die weitere Kommunikation zum Unterneh-
men wie von selbst.

Welches Differenzierungspotenzial sehen die Aus-
steller gegentiber ihren Wettbewerbern? Hier wird
in einer Studie mit 61 Prozent die Standarchitektur,
gefolgt von Produktneueinfihrungen mit 59 Prozent
genannt. Als immer bedeutsamer haben aber die
Aussteller mit 43 bzw. 42 Prozent die Kommunikati-
on vor, wahrend und nach der Messe erkannt (AUMA
MesseTrend 2011). Diese sorgt z. B. mit Newsletter,
Direktmarketing, Reminder, Telefonmarketing, Sig-
naturen, Medienarbeit, Kommunikation in sozialen
Netzwerken und vielem mehr fir einen gut besuchten
Stand mit werthaltigen Kontakten.
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II. Unsere Gaste

Einladung

Ob Einladungen per Post, E-Mail, Social Media-Netz-
werke oder SMS mit oder ohne Anlagen versendet
werden, ist von der Zielgruppe und den zur Verfligung
stehenden Daten abhéngig. Das A und O ist die Aus-
wahl von geeigneten Moglichkeiten der terminierten,
inhaltlichen Riickmeldung. Und nattirlich gehdrt auch
die motivierte professionelle Nachtelefonie der Kun-
den dazu. Wer meint, das ist kein Instrument im B-
to-B, hat es meist noch nie oder halbherzig probiert.
Hier bieten auch Absagen vertriebliche Chancen. Es

kann Material nach der Messe, der Newsletter oder -

ein Individualtermin angeboten werden.
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Gaste werden Kunden

Zwei Werkzeuge konnen den Vertriebsprozess neben
dem gut geschulten Messepersonal wesentlich un-
terstiitzen. Alle relevanten Informationen der Kom-
munikation mit Kunden und Interessenten werden
als erstes im Messekontaktblatt detailliert erfasst. Je
akribischer dieses Dokument vorbereitet ist und von
den Mitarbeitern ausgefiillt wird, umso besser kann
der Wert der Besucher gemessen werden. Es doku-
mentiert die Antworten auf entscheidende Vertriebs-
fragen, aus denen die Bedarfseinstufung und das
weitere Vorgehen abgeleitet werden. Ein Kundenbe-
ziehungsmanagementsystem (Customer Relationship
Management = CRM) leistet als zweites professionel-
le Unterstitzung in der Nacharbeit der Kontakte. Kein
Nachfragetermin geht mehr verloren, Aufgaben zum
Unterlagenversand und zur Vereinbarung des nachs-
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ten Termins konnen delegiert werden. Auch bei der
Abwesenheit des Vertriebsmitarbeiters ist somit fir
jeden der aktuelle Informationsstand verfligbar.

Die konsequente und disziplinierte Nacharbeit ist die
Briicke zum messharen Messererfolg.

IIl. Messen messen

Die entscheidende Frage kommt meist am Schluss der
Messeaktion in der nachsten Vertriebsberatung oder
vor der nachsten Messeentscheidung. ,Was hat es
nun gebracht?” Die Ausgaben fiir die Messe schla-
gen in der Regel mit einem Funftel fiir die Fldche, ca.
einem Drittel fiir den Standbau und noch mal knapp
einem Drittel fiir die Personalkosten und Ubernach-
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tung zu Buche. Wenn man jedoch einmal den Auf-
wand pro Besucher ermittelt, kommt schnell die
Uberraschung, wie giinstig ein Messeauftritt im Ver-
gleich zu anderen Vertriebs- und MarketingmaBnah-
men ist. Noch transparenter fir die ROI-Einschdtzung
ist die Nachverfolgung der Kontakte im Auftrags-
eingang Uber ein CRM-System in einem definierten
Zeitraum. Die in den Zielen festgelegte Erreichung der
Kennzahlen ist so Gradmesser fur die nachste Messe-
entscheidung. Dr. Ina Meinelt, Geschaftsfiihrerin P3N
MARKETING GMBH

®

Dr. Ina Meinelt wird zum Mitteldeutschen
Exporttag einen Workshop zu erfolgreichen
Messebeteiligungen durchfiihren.

Informationen zum Programm unter
www.chemnitz.ihk24.de/International
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