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TAGUNGEN
MESSEN
KONGRESSE

Die Professionalitat in der Messe-
und Veranstaltungsbranche

steigt seit Jahren. Kunden erhalten
umfassende Dienstleitungsangebote,
zunehmend auch im digitalen
Bereich. Und Nachhaltigkeit

wird zunehmend Standard.

Messen werden digitaler und persén

Service. Heute bieten Messebetreiber und -veranstalter Ausstellern
neben kompletter Standtechnik auch digitale Angebote. Besucher
kommen immer besser vorbereitet und suchen den persénlichen Kontakt.

Messeveranstalter machen ihren Ausstel-
lern dhnlich umfangreiche Dienstleistungs-
angebote, beobachtet Andreas Wittur von
Schall-Messen. Um diese allerdings effizient
zu nutzen, muss der Messeauftritt strate-
gisch geplant sein, sagt Vertriebsprofi Jiir-
gen Frey. Die Messebetreiber selbst und die
Veranstalter bieten iiber die reine Standfla-
che hinaus inzwischen alles Notwendige an.
Auf dem Online-Portal der Messe Stuttgart
kénnen Firmen sédmtliche Standtechnik be-
stellen: Vom Internetzugang iiber Druckluft
bis zur Deckenabhdngung, wenn iiber dem
Stand ein Eye-Catcher hangen soll. Ein ein-
faches Ampelsystem auf dem Portal zeigt
an, was aktuell noch maoglich ist, wo die Zeit
knapp wird oder was nicht mehr machbar
ist — je nach Aufwand, den die Messe und
ihre Dienstleister jeweils dafiir benotigen.
Standard ist ein Servicepaket, das etwa
Strom umfasst, abendliche Standreinigung,
Miillentsorgung und Ahnliches. Wer den
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ganzen Tag am Messestand war, mag nicht
noch fiir Ordnung sorgen, sondern geht auf
die After-Work-Party oder fillt ins Hotel-
bett — das selbstverstandlich auch iiber das
Portal buchbar ist. Der digitale Wandel hat
die Branche also langst eingeholt.

So bietet die Messe Ausstellern, die
nicht {iber eigene Moglichkeiten verfiigen,
ein sogenanntes Lead-Managementsystem
an. Uber eine Software werden siamtliche
Besucher und Visitenkarten erfasst. Gleich
abends kann so ein Dank fiir den Besuch
und das Gesprach verschickt werden, even-
tuell gleich auch mit den gewiinschten Infor-
mationen. Zudem haben die Vertriebler die
Gelegenheit, ein Ranking der Kontakte zu
erstellen: Denn fiir die Nachbereitung der
Messe ist es wichtig, ob es sich um einen
Informationskontakt handelt -oder echtes
Beratungs- und Kaufinteresse besteht.

,,Die Professionalitdt der Messen hat in
den vergangenen Jahren immens zugenom-

men®, sagt Markus Vogt. Der Pressespre-
cher der Messe Stuttgart weil3, dass deutsch-
landweit etliche Studiengédnge zur Tagungs-,
Kongress- und Messewirtschaft angeboten
werden und die Absolventen, die einen
Arbeitsplatz in Unternehmen gefunden
haben, das Level michtig anheben.

AUFMACHUNG DER
STANDE ANDERT SICH

Hinzu kommt, dass wichtige Informatio-
nen bereits vor den Messen auf den Firmen-
seiten verbreitet werden. Viele Besucher
sind deshalb bereits vor dem Messetermin
im Bilde. ,,Noch vor zehn Jahren waren
Messen Produktshows; heute geht es darum,
die Menschen hinter den Produkten ken-
nenzulernen, so der gelernte Journalist
und Kommunikationswissenschaftler.

»Der Messeerfolg wird in der Vorberei-
tung entschieden®, findet Jiirgen Frey. Denn
bereits im Vorfeld des Branchentreffs wer-
den viele Termine vereinbart. Allerdings rat
der Buchautor, nicht die gesamte Zeit auf
der Messe mit Terminen zu belegen. Es soll-

te Zeit bleiben, andere Stidnde zu besuchen,
um zu sehen, was die Konkurrenz Innovati-
ves macht, neue Gesichter kennenzulernen
oder wie andere Unternehmen sich prisen-
tieren. Gerade weil das Interesse an person-
lichen Kontakten stark wéchst, miisse sich
die Aufmachung der Stdnde grundsitzlich
andern. ,,Erkennbarkeit und ein optisches
Highlight sind wichtig®, so der Vertriebs-
berater von Tempus-Consulting. Aber dann
muss es mehr Stehtische geben, Theken
oder gar abgeschirmte kleine Sitzgruppen,
‘damit die Verkdufer und Berater mit inte-
ressierten Kunden sprechen koénnen. Ge-
tranke, ein kleiner Snack dienen einer ent-
spannteren und verbindlicheren Gesprachs-
atmosphére.

Auch Frey ist Fan von Lead-Manage-
mentsystemen: ,, Die Geschwindigkeit, mit
der der Kontakt gegeniiber Interessierten
bestatigt wird, belegt die Professionalitit
des Ausstellers.“ Das kann abends eine
Standardmail sein mit dem Hinweis, dass
das Unternehmen sich mit weiteren Infor-
mationen oder einem Angebot meldet. Nach
der Messe darf deshalb nicht das Getfiihl ent-
stehen, dass die Luft draufen ist, Mitarbei-
ter Urlaub haben oder krank werden. Es ist
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dann wichtig, Versprechen einzuhalten und
damit Verbindlichkeit zu schaffen. Wenn
auf der Messe abgesprochen wurde, dass das
Angebot innerhalb einer Woche beim
potenziellen Kunden ist, dann miisse das
auch passieren. iy

Das Niveau deutscher Messen ist sehr
hoch, urteilt Michael Wittur. Seit 30 Jahren
arbeitet er fiir Schall-Messen, die zehn Fach-
und zehn Publikumsmessen veranstalten,
darunter Leitmessen wie die Motek, Control
oder Blech-Expo — alle finden in Stuttgart
statt. Um Trends oder neue Kundenwiinsche
aufzunehmen, hat der Veranstalter aus Fri-
ckenhausen extra einen Beirat zusammen-
gestellt.

Auch die Messe Stuttgart entwickelt.
stdndig neue Services. ,,Wir sind die Ersten,
die einen Whatsapp-Service fiir Aussteller
anbieten®, sagt Vogt. Die sollen dann Besu-
cherinnen und Besucher iiber besondere
Aktionen informieren, ganz gleich ob dies
ein Vortrag ist oder etwa ein Promi-Kochen.
Auf Besuchermessen hitten sich schon 5000
Gaste in einer Gruppe getroffen. Die wuss-
ten dann, wo sie am besten parken konnen
oder mit welchen Bussen und Bahnen sie
auf die Filder kommen. Jens Gieseler




