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kompakt | Messen

Aus dem Stand begeistern

Aussteller iberfrachten ihren
Auftritt oft mit Info-Bergen. Da-
bei sind Messen vor allem soziale
Treffpunkte. Wie man mit Emo-
tionen neue Kunden gewinnt.

auf der

m Stand von Rec
IAA im September diirfte
mancher Messebesucher auf den ers-
ten Blick etwas Wichtiges vermisst
tze. Denn Geschaftstiih

haben: die
rer Bernhard Strunk prisentierte die
aktuellen Modelle nicht in Original

grofle, Stattdessen hatt
niker wochenlang an sechs Nachbau

ten basteln lassen: Recaro zeigte sieals
Spielzeugmobel im Mafistab eins zu

zwei, den Vorbildern bis hin zur Sei

tennaht nachempfunden.

sind so auf uns aufmerksam
den«, freut sich Strunk. »Sie haben
sich fiir die kleinen Sitze interessiert
und gemerkt, wie vielseitig Recaro ist.
ach.«

So kommt man ins Gesj

Recaro verliefd sich auf Inspiration
statt Info-Flut. Fiir den Berliner Kom
munikationstheoretiker Norbert Bolz
ist das Konzept vorbildlich: Messebe
sucher wollen sich zwar informieren,
konstatiert Bolz. »Die meisten aber
nehmen diesen Wust an Zahlen und
Fakten gar nicht wahr. Es wire fiir
Aussteller daher oft besser, weniger
Broschiiren anzubieten.« Dafiir blei-
ben Prisentationen in Erinnerung,

die vor allem emotional begeistern
Erlebnisse statt Zahlen
Aussteller, die dies beherzigen, sind
aus Sicht des Messetrainers Bjorn Jo-
pen auf dem besten Weg, neue Kun
den fiir sich zu gewinnen. Hierfur
braucht es Kreativitit: mit Produkten
zum Anfassen, interaktiven Spielen
oder witzigen Hinguckern wie Reca-
ros Spielzeugsitzen. Fiir impulse ver-
rit Jopen die Tricks fiir den gelunge-
nen Auftritt (siehe »Finf Tipps, wie
Aussteller Giste faszinieren«).

Iimpulse | januar 2006

Recaro-Chef Bernhard Strunk ver-
zichtete zur |AA 2005 auf trockene
Infos. Stattdessen iiberraschte er mit
detailgetreuen Mini-Sitzen.

Im Gegensatz zum Internet bieten
Messen die einmalige Gelegenheit,
potenzielle Kunden persénlich anzu-
sprechen, betont Jopen, dessen Un-
ternehmensberatung Faircontrol auf
die Erfolgskontrolle grofier Messeauf-
tritte spezialisiert ist. »Wann kann ich
denn schon mal spontan ein langeres
Gesprich mit einem Einkaufsleiter
von BMW fiihren?«, fragt auch Reca

ro-Chef Strunk.

Deshalb setzte er auf der IAA
nicht nur auf die ungewohnlichen
Sitzmodelle, sondern auch auf eine
gute Gesprichsatmosphire: Im Ein

gangsbereich des Stands lief er dicke,

weiche Teppiche auslegen, der ange-
schlossene VIP-Bereich war ange-
nehm klimatisiert: »Fiir einen Messe-
in den stickigen
Hallen rumgelaufen ist, eine Wohltat
So steigt die Bereitschaft fiir langere
entspannte Gespriche.«

Statt Broschiiren setzte Strunk zu-
dem fachkundiges Standpersonal ein

besucher, der lange

Jeder Besucher sollte schnell den
richtigen Ansprechpartner finden.s
Das Konzept hatte Erfolg: »Wir haben
mit manchen Gisten bis abends zu-

sammengesessen«, so Strunk. »Ethi-
che davon sind jetzt Kunde bei uns.«
David Selbach ressort
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Fiinf Tipps, wie Aussteller

Gaste faszinieren

Messeberater Bjorn Jopen erklédrt, wie Aussteller
Besucher an ihren Stand locken, sie mit ihrer
Pridsentation fesseln - und dabei die wichtigsten
Informationen an den Mann bringen.

Machen Sle Ihr Produkt zum Showstar
Auf Messen gilt es, Aufmerksamkeit zu erregen. Das
erreichen Aussteller nicht durch die Prasentation
samtlicher Produkte. Effektiver ist es, ein einzelnes
Produkt als Blickfang in Szene zu setzen: etwa indem
man ein winziges Bauteil riesig vergropert. Einfach,
aber wirkungsvoll, sind auch Live-Prasentationen: Der
Schweipgerdtehersteller lasst die Funken fliegen. Der
Pumpenspezialist zeigt einen Springbrunnen.

Lassen Sie Ihre Besucher spielen

Technische Produkte sind oft erkldrungsbediirftig.
Statt den Besucher mit Referaten und Schaubildern
Uber ihren Nutzen zu dberfordern, sollten Aussteller
sichinteraktive Spiele einfallen lassen; Der Autozulie-
ferer zeigt dann nicht den Bremsbelag, den er entwi-
ckelt hat, sondern installiert einen Bremstest flr Be-
sucher. So erleben diese sinnlich, was das Produkt
kann. Und sind offen fir Detailinformationen.

BZE] Nehmen Sie jeden Besucher in Empfang
Interessierte Besucher missen schnell den passen-
den Ansprechpartner finden. Der persinliche Kontakt
zwischen Anbietern und potenziellen Kunden ist das
zentrale Ziel der Messe - und keine Frage von Perso-
nalstarke, sondern von Organisation. Stellen Sie einen
Mitarbeiter ab, um die Géste vorzusortieren. Wie beim
Empfang eines Unternehmens teilt er jeden Besucher
dem richtigen Experten zu und macht Termine.

EIIX0 Verzichten Sie auf den Broschiirentisch

Eine Batterie von Unternehmensmappen, Produkt-
broschiiren und Info-Blattern Gberfordert viele Gaste.
Noch schlimmer: Das Standpersonal packt ihnen un-
gefragt die Tiite voll. Halten Sie stets alle Papiere
bereit, aber legen Sie nur eine kleine Auswahl der
wichtigsten Materialien aus. Weiteres verteilen Sie
nur auf Anfrage. ldentifizieren Sie gemeinsam mit
dem Gast die relevanten Infos und schicken Sie sie ihm
spdter ins Biire. Das macht Eindruck, und Ihr poten-
zieller Kunde muss nicht so viel schieppen.

Schaffen Sie eine bequeme Wartezone

Auch bei einer noch so guten Organisation: Zu Stof-
zeiten missen Standbesucher oft auf den richtigen
Ansprechpartner warten. Sorgen Sie dafir, dass sie
sich wahrenddessen wohl filhlen. Eine kleine Sitzecke
oder die Kaffeetheke mit Barhockern: Gute Gast-
freundschaft erhéht lhre Chancen auf erfolgreiche
Kontakte. Und ist somit fir das Warming-up zum Ge-
sprach effektiver als Info-Kasten und Schaubilder.
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