DAF KO Deutsche Agentur
fir Kommunikation
Ratgeber Messeauftritt:

Wie realisiere ich einen erfolgreichen Messeauftritt?

Messen sind zunachst einmal ein ganz besonderes Kommunikationsinstrument fir die
verschiedenen Zielgruppen. Denn man hat hier die Gelegenheit unmittelbar ins Gesprach zu
kommen und direkte Botschaften zu senden. Die Streuverluste sind sehr gering.

Grundsatz 1: Ziele des Messeauftrittes definieren.

Abgeleitet von der Strategie der Unternehmenskommunikation spielen auch bei Messen die
allgemeinen Aufgaben Steigerung des Bekanntheitsgrades, Verbesserung des Images sowie
die Erhéhung des Wissens Gber das Unternehmen und seine Produkte eine groRRe Rolle.
Daneben, oder sogar an erster Stelle, geht es allerdings um die optimale Unterstiitzung des
Vertriebes. Diese Ziele sollten messbar definiert werden, so dass eine Erfolgskontrolle
moglich ist. Beispielhaft konnen das die folgenden Ziele sein: Anzahl Gesprach,
Vertriebserfolge aufgrund der Messeprasenz, Anzahl der Standbesucher oder auch Messung
des Bekanntheitsgrades und des Image vor und nach der Messe lber Befragungen.

Grundsatz 2: Botschaften festlegen bzw. messespezifische Botschaften entwickeln.
Aufbauend auf die Ziele ist es sinnvoll sich Gedanken tber die Botschaften zu machen,
sowohl textlich (bspw. als Schrift an der Stirnseite des Standes) als auch bildlich. Bildlich
meint, Fotos oder Grafiken, die das Unternehmen und seine Produkte/Dienstleistungen
charakterisieren. Ein Immobilienunternehmen, welches sich mit Einkaufs-Zentren beschaf-
tigt, kann Fotos von Einzelhandelsimmobilien oder eine typische Einzelhandelsszene zeigen.

Grundsatz 3: Deutlich sichtbare und geniigend Logos am Stand anbringen.

Von allen Seiten, bevorzugt in verschiedenen Hoéhen, sollte das Unternehmenslogo sowie
gefls. die Produktlogos am Stand angebracht werden. Wichtig ist dabei, dass oft diffuse Licht
in Messehallen zu berlicksichtigen und die Logos ausreichend auszuleuchten.

Grundsatz 4: Im Standzentrum steht der Kommunikationsbereich.

Jeder gute Messestand sollte einen groRen und, neben der Darstellung der Unternehmens-
leistungen, moglichst zentralen Bereich fiir den Dialog mit den Messebesuchern aufweisen.
Als sehr effektiv hat sich hier ein offen gestalteter, einladender Barbereich erwiesen. Ist das
Budget sehr beschrankt oder der Stand zu klein flir einen Barbereich mit Theke, so kdnnen
auch einzelne Stehtische mit Hockern oder Sitzecken eingesetzt werden. In jedem Fall muR
dieser Kommunikationsbereich zum Verweilen einladen. Daneben sollte es fiir vertrauliche
Gesprache moglichst abgetrennte Besprechungsrdaume in genligender Anzahl und GroRRe
geben. Bei einem doppelstdckigen Messestand sind die Rdume im 1. Stock deutlich ruhiger.
In diesen Raumen sind Biromobel sowie Internet- und Stromanschliisse empfehlenswert.

Grundsatz 5: Eine Rezeption bzw. einen Informationspunkt integrieren.

Im Messetrubel sind alle standig auf der Suche nach ihren Gesprachspartnern. Deshalb ist
eine separate, gut positionierte Informationstheke sehr ratsam. Neben der Funktion als
reprasentative Anlaufstation, kdnnen hier Termine koordiniert (bspw. iber ein mit Outlook
oder Excel erstelltes Terminsystem) und Gesprachspartner zusammengefiihrt werden. Auch
An- und Abmeldungen der Standbesetzung kénnen verarbeitet werden.
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Grundsatz 6: Bauliche Qualitat ist von groRer Bedeutung.

Je nach Budget ist der Messestand groRer oder kleiner. In allen Fallen sollte die Qualitat der

verwendeten Materialen und der Technik (Bodenbeldge, Lautsprecher, Mdbel, etc.) Aus-

druck der Unternehmensqualitat sein. Lieber sollte an der StandgrolRe, als an der
Standqualitat gespart werden.

Grundsatz 7: Sauberkeit und Ordnung ist keine Nebensache.

Es ist unbedingt auf eine regelmaRige Standreinigung zu achten, zumindest morgens und
abends, falls erforderlich auch untertags. Auch die Ordnung, speziell in Bezug auf bspw. das
Prospektmaterial und herumstehendes Geschirr, ist von Bedeutung. Nur ein adretter Stand
wird gerne betreten und steigert das Wohlbefinden der Gaste.

Grundsatz 8: Gestaltungsrichtlinien des Unternehmens beim Stand umsetzen.

Die Unternehmensfarben sollten sich wiederfinden und als Gestaltungselement auftauchen
(bspw. bei der Farbe des Bodenbelages, der Serviettenfarbe, der Beleuchtung, der Blumen,
etc.). Darliber hinaus kdnnen auch Gestaltungsformen des Logos aufgegriffen werden.

Grundsatz 9: Die Gastronomie muR begeistern.

Bei der Gastronomie sollten keine Abstriche gemacht werden. Egal ob ein groRes oder
kleines Budget zur Verfligung steht, die Qualitat der Speisen und Getrdanke sowie des Service
sollte Gber jeden Zweifel erhaben sein. Schlielllich sollen sich die Gaste wohlfiihlen und die
Wertschatzung des Unternehmens unmittelbar erfahren. Dazu gehort insbesondere der
Service. MiBmutige, unfreundliche Bedienungen sind keinesfalls tolerierbar. Manchmal
helfen schon kleine Ideen und MaBBnahmen. Ein ausgezeichneter Espresso spricht sich auch
auf einer Messe schnell rum. Auch regionale Spezialitdten des Unternehmenssitzes sind
immer wieder ein Anziehungspunkt und kénnen sogar schnell zu einem regelrechten
kulinarischen Motto werden, wie bspw. ein bayerisches Friihstiick.

Grundsatz 10: Multimedia richtig einsetzen.

Im Mittelpunkt jeder Messe steht der personliche Dialog mit den Standbesuchern. Viele
hochkaratige Messebesucher haben weder die Zeit noch die Lust, sich 5 Minuten ein
Unternehmensvideo anzusehen. Insofern sollten Medien, die auf monologe Kommunikation
zielen nicht das entscheidende Moment auf einem Stand sein. Dennoch kann es sinnvoll
sein, zur Abrundung und als Ausdruck einer zeitgemaRen Kommunikation zumindest im
Hintergrund entsprechende Technik einzusetzen. Ist man bspw. gerade im Barbereich in
einem Kundengesprach, so kann man bei Bedarf schnell auf dargestellte Produkte der
Bildschirme verweisen oder besser noch, diese Prasentation auf Knopfdruck einsetzen.

Grundsatz 11: Ein motiviertes Messeteam ist entscheidend.

Als Messeaussteller ist man immer auch Gastgeber und alle anwesenden Mitarbeiter sollten
rechtzeitig auf die notige Dienstleistungsbereitschaft eingeschworen werden. Auch wahrend
der Messe kann ein tagliches Briefing helfen. Gelangweilte, an Gesprachen desinteressierte
Mitarbeiter, die sich nur untereinander, deutlich sichtbar, privat unterhalten, haben auf
einem Messestand nichts zu suchen. Zum aktiven Dialog gehoren vielmehr Mitarbeiter, die
ihre Rolle als Gastgeber annehmen und von sich aus auf die Standbesucher zugehen.
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Grundsatz 12: Stand-Events miissen wohl iiberlegt sein.
Bei eher kleinen Messestanden (unter 100 gm) ist kaum Platz, um etwa eine Rede fiir die
Standbesucher zu halten. Meist bleibt nur Laufpublikum eher zufallig stehen und die Akustik
erlaubt ohnehin selten einen professionellen Auftritt. Besser ist hier die Beteiligung an den
von der Messe organisierten Foren. Auf groReren Standen hingegen, kann man Uber eine
moglichst visuell (Beamer) unterstilitzte Prasentation, Rede oder Diskussion nachdenken.
Eine vorherige Information und feste Einladung von Gasten ist dabei notwendig. Bietet sich
nicht die Moglichkeit fiir ein Event auf dem Stand, so ist eine Abendveranstaltung in einem
Restaurant, Club, Bar, Disco, etc., eine gute Alternative. Oft haben die Messebesucher sogar
regelrecht den Wunsch nach einem anstrengenden Messetag aus den Hallen heraus zu

kommen. AuBerhalb der Messe ist dann eine entspannte Atmosphare in einer schonen
Gastronomie fir gute und eher informelle Gesprache deutlich leichter herzustellen.

Grundsatz 13: Besonderer Anziehungspunkt des Standes.

Neben den soliden handwerklichen Rahmenbedingungen ist ein besonderer Anziehungs-
punkt Ausdruck der Kreativitat und erzeugt Aufmerksamkeit. Dies sollte jedoch in jedem Fall
im Einklang mit dem Selbstverstandnis des Unternehmens (Corporate Identity) stehen.
Samba-Tanzer oder ein Lotterie-Spiel sorgen zwar fiir Aufsehen (Publicity), dienen aber nicht
der sinnvollen Ubermittlung von Unternehmensbotschaften (Public Relation).

Grundsatz 14: Werbung fiir den Messeauftritt.

Ansprechpartner sollten rechtzeitig zur Messe mit bspw. einer gestalteten E-Mail eingeladen
werden. Auch die Hinweise auf den Internetseiten des Unternehmens, fiir die Mitarbeiter im
Intranet, oder sogar eine vorherige Presseinformation gehéren dazu. Je nach Budget und
Zielgruppe sind Werbeanzeigen in Druck- und Onlinemedien ebenfalls dienlich, um auf den
Messeauftritt hinzuweisen. Nicht vergessen darf man die Werbung wahrend der Messe:
Messe-Kataloge, Werbung auf den sonstigen Unterlagen fiir Besucher (Taschen, Schlissel-
badnder, Riickseiten der Eintrittskarten, etc.) sowie auf Werbeflachen wie Banner an
Besucher- und Parkhaus-Eingangen, Wanden usw. sind von besonderer Bedeutung. Wo
letztlich das meist beschriankte Budget eingesetzt wird, ist nur im Einzelfall zu entscheiden.

Grundsatz 15: Detaillierte Auswertung des Messeauftrittes.

Nach der Messe ist vor der nachsten Messe. Deshalb sollte nach Abschlul’ des offiziellen
Messeprogrammes noch moglichst auf dem Messestand selbst eine Auswertung stattfinden.
Nur so wird der Messeauftritt beim nachsten Mall noch besser.

Fazit:

Jeder Messeauftritt erfordert eine Unmenge an Vorbereitung und Organisationsgeschick.
Zudem werden grof3e Personalressourcen und oftmals auch erhebliche Budgets bendtigt.
Doch mit kaum einer anderen Veranstaltung erreicht man direkter und intensiver seine
Zielgruppen. Ein erfolgreicher Messeauftritt bleibt im Gedachtnis der Kunden und
positioniert das Unternehmen fiir eine langere Zeit positiv.
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