Messeauftritt werblich begleiten

Je personlicher, desto
groBBer der Erfolg

Eine Messebeteiligung kostet vor, wahrend und
auch nach der Messe viel Zeit, Geld und Ressourcen.
Was nutzen aber der schonste Stand, die neuesten
Produkte, wenn alles unter Ausschluss der Offent-

lichkeit geschieht?

Wievicle Messe- und Fachbesucher sich fir
das Unternehmen und seine Produkie wih
rend und auch nach der Messe interessie-
ren, enischeidet {iber den Erfolg der
Messeheteilipung. Wie aber lockt ein
Aussteller potenzielle Kunden und Ge
schiftspartner zum Messestand? ,Nie ohne
Strategic” lautet die ecinfache Formel von
Frank Herch, Inhaber Micon Consulting,
Berlin. Im Gespriich mit Messe+Co berich
tet der Messeconsultant ber MaBnahmen
der professionellen Besucherwerbung im
Vorfeld der Messe

Ist es miche oiel zu tener, feden Kunden

postalisch einzuladen?

e+ 2 - 20

Wenn Sie niemanden einla-
den, kann &5 sein, dass Sie
cu wenig Kontakte am Stand
haben werden und sich die
Messe nicht rendert, Hund
B0 Prozent aller Entscheider
planen ithren Messebesuch akribisch vor und
widmen etwa 70 Prozent ihrer Zeit diesen
vorgeplanten Aufgaben. Uberlegen Sic im
Vorfeld also genau, wer kommen soll, defi-
nieren Sie [hre Zielgruppe.

ist denn die Zielgruppe nickt ofelin

auf der Messe?
Den Erfolg emer Messcicilnahme dem Zufall
des  Entdeckiwerdens® zu liberlassen, filhrt

Frank Herch:
Oberlassen
Sie nichts

dem ZFulall.™

Die Besucherwerbung ist ein
wichtiger Aspekt der Mesce-
planung, s sollte daber Teil
wines Gesamtkonzeptes sain.

zwangshiufiy sum Misser-
folp. Richien Sie in lhrem
Unternchmen etwa neun
Monate wvor Messebeginn
eine Stabsstelle ¢in.

Was gehirt cwingend in

einen Messefalirplan sur

Besucherwerbung?
Effckiiv ist nicht das Giell-
kannenprinzp, sendern die
pezielte Ansprache poten-
zieller Kunden. Etwa drei
Monate wvor Messebeginn
sollten daher Anzeigen oder
Pressctexte in den Fach-
magazinen ihrer Branche
platziert werden

Weisen Sie auf Thre Neu-
heiten  hin, erwithnen Sie
die Messe und lhre Massahe-
teiligung. Im sweiten Schrity,
etwa pwel bis dei Monate
vor der Messe, sollien Sie ein
Mialing an ihre Kunden und
an neue Adressen Threr Ziel-
gruppe versenden, Eine wei
tere Erinnerung sollte etwa
wehn Tape vor dem Messe-
termin auf dem Schreibdisch
Threr Kunden landen.

Was measss eine profes-

sioeelle Einladung

beinlialten?
Grundséizlich gilt: Je per-
sanlicher, desto besser. Im
ersten Anschreiben weisen
Sie die Kunden auf lhren
Messcauftritt hin. Sind #u
diesem  Zeitpunk! schon
harte Fakien wie Halle oder
Standnummer  bekannt,
sollten Sic dicse gleich mit-
liefern

In Ihrem gweiten An
schreiben, etwa zehn Ta-
pe vor Messeheginn, muss



