(1]/[1] WIRTSCHAFT |

Messen und Ausstellungen bieten
die Moglichkeit der Prasentation,
der Kundenpflege und die Chance
never Geschdftsanbahnungen. Der
Autor, Hans Hiermer, wird in dieser

Serie das Thema ,Messen”
aufarbeiten.

MESSE-PRASENTATION

Mi[ dem Ausstellen auf Mes-
sen etc. entscheiden sich
Unternehmen nach vorausgegange-
ner Analyse fiir ein Kommunikati-
onsmittel, das wichtige Elemente
der Werbung, Verkaufsfirderung,
Offentlichkeitsarbeit oder auch des
perstinlichen Verkaufs beinhaltet.
Aullerdem haben Messen und Aus-
stellungen eine wichtige und erfolg-
versprechende kontaktanbah-
nungsfunktion, die besondere Be-
deutung filr die Einfithrung innova-
tver, neuer Produkte, genauso aber
fiir das vorhandene bekannte Pro-
gramm hat.

ENTSCHEIDUNGS-
GRUNDLAGE

Bei der richtigen Einschitzung, wo
man ausstellen soll, hilft die Analyse
der Besucherstruktur. Sie ist wichti-
ge Entscheidungshilfe filr eine Mes-
sebeteiligung und gibt dem Ausstel-
ler die Maglichkeit festzustellen, ob
er im Besucherkreis der Fachmesse
seine fielgruppe findet. Erster An-
haltspunkt kann die Cluantitdt der

Besucher sein, da ein grofler Besu-
cherkreis die Wahrscheinlichkeit er-
hisht, dass unter den Besuchern
auch Personen der eigenen ZLiel-
gruppe zu finden sind. Jedoch gilt,
dass nicht die Cluantitdt, sondern
vielmehr die Cualitdt der Besucher
entscheidend fir den Messeerfolg
ist. Zur Beurtellung der Clualitit des
Besucherkreises kinnen sogenann-
te Besucherstrukturtests dienen, die
von Organisationen und teilweise
auch von den Veranstaltern durch-
gefilhrt und den Ausstellern zur
Auswertung zur Verfligung gestellt
werden. Der Ausstellungs- und
Messeausschuss der Deutschen
Wirtschaft e.V. [ALUMA) ist beispiels-
weise elne dafilr geeignete Adresse,
oder auch das Gesprich mit Bran-
chenkollegen. Nach einer Messebe-
teiligung milssen auch eigene Aus-
wertungen hinzukommen. [Diese
bieten gute Entscheidungshilfen fiir
das Zukiinftige Engagement aufl die-
ser Messe.

Aufl Fachmessen besteht die
Chance, die oftmals recht stabilen
Hersteller, Kdufer-, Verwender Be-

ziehungen durch wirksame Praser
tationen und perséinliche Gesprich
positiv zu beeinflussen und auf En
scheidungstriger einzuwirken. Z
denken ist dabel an Kontaktpersc
nen, die im Beschaffungsprozes:
bezogen z. B. auf Beschldge, Profile
Binder, Fenster und Tiiren, Klebe
Hard- und Software, Bearbeitung
und Fertigungsmaschinen, Elemer
te flir Neu- und Ausbau schon eine
weiter fortgeschrittenen Wissen:
stand haben. Mit einem profihafte
Messeauftritt kommt man dem Zis
der Meukundengewinnung, abe
auch der Kundenkontakipfleg
ndaher. Die gezielte Messenachbea
beitung unmittelbar nach der Au
stellung fihrt hdufig zu Neugesché
ten, zur Verbesserung der vorhand
nen Kontakte und letztendlich z
Umsatzsteigerungen.

Der Schreibtisch ist nicht allei
der Ort, wo sich die Welt entsche
det! Das soll heiBen, dass man b
gekonnter Handhabung auf di
Messe und unmittelbar danach {ikw
Dinge reden kann, die erfolgsve
sprechend vor einem liegen.



