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Vorwort

Messen sind die ultimativen Treffpunkte, Knotenpunkte und Kristallisationspunkte fiir Menschen
und ihre Ideen. Messen sind die besten Marktpléatze, Orte des Handels, Plattformen flr starke
Netzwerke. Wir Messemenschen bringen Angebot und Nachfrage zusammen. Wir bringen
Innovatoren und Problemldserinnen zusammen. Wir machen Wirtschaft lebendig.

Als Unternehmer mit 6.200 Mitarbeitenden an 14 Standorten bin ich weltweit prasent. Wir
stellen aus auf Gber 70 Messen im Jahr - in Deutschland, in Europa, in Asien, den USA und
vielen weiteren Messeplatzen. Als Aussteller setze ich mich ein flir starke Messeformate. Stark
sind die, die Aufmerksamkeit generieren, Besucherinnen und Besucher begeistern, Menschen
zusammenbringen und Zukunftsthemen beférdern. Der Anteil fir Messen und Live-Formate

an unserem Budget ist bedeutend. Ich wei3 mich damit in guter Gesellschaft, wie der AUMA-
Aussteller-Ausblick bestatigt: Nach unserer jahrlichen Befragung gehen bis zu 40 Prozent der
Marketing-Ausgaben in Prasenzformate. Doch das muss sich rechnen. Mit Messe verbinden wir
als Unternehmen das Ziel, unsere Kunden direkt zu erreichen, potenziell neue zu gewinnen und
unseren unternehmerischen Erfolg zu steigern.

Wichtig fiir uns als Aussteller ist, dass sich jedes Investment rechnen muss — zum Beispiel in
Form von Leads oder konkreten Abschliissen. Dann ist und bleibt Messe nicht nur ein gutes,
sondern ein kluges Investment.

Philip Harting
Vorsitzender

Ausstellungs- und Messe-Ausschusses der Deutschen Wirtschaft eV. (AUMA)
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Messen - eine Einordnung

11 Messen als strategisches Element in der
modernen Unternehmenskommunikation

Messen sind weit mehr als eine Blihne fiir Produktprasentationen - sie sind ein unverzichtbarer
Bestandteil moderner Unternehmenskommunikation. Mit enormer Anziehungskraft. Denn ihre
besondere Stérke liegt in der Verbindung physischer Erlebnisse, persénlicher Begegnungen
und digitaler Technologien. Messen bieten nicht nur einen Raum fiir Begegnungen, sondern
begleiten Kundinnen und Kunden entlang der gesamten Customer Journey. So schaffen sie tief-
gehende Verbindungen und férdern eine nachhaltige Bindung.

Was macht eine Messebeteiligung wirklich erfolgreich — was positioniert sie als zentrale
Lésungsplattform, die Unternehmen und deren Zielgruppen nachhaltig verbindet? Die Antwort
ist: Es ist die konsequente Ausrichtung auf die Bedlirfnisse der Besuchenden. Heute zédhlen
echte Mehrwerte: Losungen anbieten, den Dialog suchen, Vertrauen schaffen. Wo digitale
Formate an ihre Grenzen stoBBen, bauen persénliche Begegnungen auf Messen Briicken auf.
Studien zeigen, dass diese Face-to-Face-Interaktionen nicht nur effizienter sind, sondern auch
bei der Vertrauensbildung schneller und nachhaltiger funktionieren (AUMA Studie: Mehrwert
von Messebesuchen, 2024).

Gleichzeitig bieten Messen Raum flr Innovationen und Antworten auf die Herausforderungen
der Zeit, von Nachhaltigkeit Gber Digitalisierung bis zu neuen Marktanforderungen. Sie sind
Plattformen, auf denen Unternehmen nicht nur ihre neuen Produkte vorstellen, sondern auch
Lésungen fiir die drangendsten Fragen der Wirtschaft liefern.

1. Messen - eine Einordnung 2. Projektmanagement 3. Leadmanagement 4. Briefings 5. Beteiligungskonzeption

6. Standkonzeption
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1.2 Einordnung von Messen: Die neue Rolle
im Kommunikationskanon

Lange Zeit wurde die Multifunktionalitdt von Messen vorwiegend anhand des klassischen
Marketing-Mix und der vier Ps — Preis, Produkt, Platz und Promotion — betrachtet. Diese
Einordnung ist zwar nach wie vor relevant, bedarf aber einer Weiterentwicklung: Heute stehen
die Besuchenden im Mittelpunkt — ihre Bedlrfnisse und ihre Entscheidungsprozesse. Unterne-
hmen, die das verinnerlicht haben und die ihre Messebeteiligung strategisch in die Customer
Journey ihrer Zielgruppen integrieren, erschlieBen sich einzigartige Wettbewerbsvorteile.

Die fiinf zentralen Phasen der Customer Journey

Messen bieten in den zentralen Phasen der Customer Journey entscheidende Mehrwerte:

Consideration-Phase

Awareness-Phase

Messen bieten eine ideale Blhne, Messen unterstiitzen durch
um durch innovative Standkon-
zepte, Live-Demonstrationen

und kreative Inszenierungen

persoénliche Interaktionen,
Vergleichsmdglichkeiten und
vertrauensbildende MaBnahmen
Interesse zu wecken — und so
schon den ersten Kontakt
positiv zu gestalten.

die Entscheidungsfindung der
Besuchenden.

Decision-Phase

Persénliche und individuelle
Beratungsgesprache mit Exper-
tinnen und Experten schaffen
Vertrauen und beschleunigen
den Kaufprozess.

Retention-Phase

Bestehende Kundinnen und
Kunden erhalten exklusive Ein-
blicke in neue Lésungen und

Innovationen - und fiihlen sich
dadurch wertgeschatzt.

Advocacy-Phase

Zufriedene Kundinnen und
Kunden werden zu Botschafte-
rinnen und Botschaftern Ihrer

Marke - und teilen ihre Begeis-
terung mit anderen.
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Das alles zeigt, Messen erleben eine Transformation. Doch wohin geht die Reise? Sie entwickeln
sich von statischer Présentation zur interaktiven Erlebniswelt: Messen sind keine Schaukésten
mehr, sondern Erlebnisrdume. Hier werden Geschichten erzahlt, Visionen geteilt und Emotionen
geweckt. Zum Beispiel durch die Verknipfung von Online und Offline: Social-Media-Kampagnen
und hybride Kampagnen erweitern den Messestand in die digitale Welt. Sie schaffen neue Touch-
points entlang der Customer Journey und binden ein breiteres Publikum ein.

Sie liefern datengetriebene Einblicke und Erkenntnisse: Moderne Messebeteiligungen setzen
verstarkt auf datengestiitzte Analysen von Besucherinteressen und Leads, um ihre Effektivitat
zu messen und zu optimieren (Kapitel 3 - Messe-Leadmanagement).

Durch diese ganzheitliche Herangehensweise transformieren Messen ihre Rolle - von reinen
Produktprasentationen zu interaktiven Lésungsplattformen, die die BedUrfnisse ihrer Gaste ge-
zielt ansprechen und den gesamten Messebesuch bestenfalls in eine eindrucksvolle Erfahrung
verwandeln (AUMA Trends 2024/2025, 2024).

1.3 Aktuelle Herausforderungen und Chancen

Die Messewirtschaft steht im Spannungsfeld von Digitalisierung, Nachhaltigkeit, Kosten-
bewusstsein und einer immer stéarker vernetzten, internationaler werdenden Welt. Diese
Herausforderungen bieten jedoch Chancen fiir Innovationen.

Digitalisierung

Der Leadmanagement-Prozess im Zusammenspiel mit digitalen Plattformen vereinfacht die
individuelle Bedurfnis-Ansprache in allen Phasen der Messebeteiligung. Auch Termine lassen
sich bequem im Voraus koordinieren, was die Vorbereitung erheblich vereinfacht. Wahrend der
Messe selbst heben hybride Konzepte, interaktive Apps und Virtual Reality das Messeerlebnis
auf ein neues Level. Sie férdern den Austausch und die Interaktion mit den Teilnehmenden und
erweitern die Reichweite, sodass auch diejenigen teilhaben kénnen, die nicht vor Ort sind. Damit
entstehen neue Mdéglichkeiten flir einen weiterflihrenden Dialog. Nach der Messe erleichtern
automatisierte Prozesse die Integration von Customer-Relationship-Management-Systemen
(CRM) und digitale Analysen die Nachbereitung — und sorgen so fiir eine zielgerichtete Gestal-
tung zukiinftiger Messeauftritte (Kapitel 9 — Erfolgskontrolle).
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Nachhaltigkeit

Entsprechende Messekonzepte gewinnen angesichts globaler Umweltziele zunehmend an
Bedeutung. Immer mehr Unternehmen setzen auf umweltbewusste Lésungen, um ihre Messe-
beteiligungen nachhaltiger zu gestalten.

Dazu gehéren insbesondere:

— Nachhaltige Standkonzepte
Der Einsatz von recycelbaren Materialien und der ressourcenschonende Standbau tragen
dazu bei, den 6kologischen FuBabdruck zu minimieren und den Energieverbrauch zu senken.

— Klimaneutrale Logistik
Effiziente Transport- und Planungsstrategien steigern die Energieeffizienz in der Logistik.

— Emissionseinsparung
Insgesamt reduziert die Kontakt-Konzentration auf einer Messe den Bedarf an umwelt-
schéadlichen Reisen und tragt so erheblich zur Verringerung des CO,-FuBabdrucks bei
(AUMA Studie: Mehrwert von Messebesuchen, 2024).

Kosten- und Effizienzdruck

Um dem steigenden Kostendruck entgegenzuwirken, sind innovative Ansatze erforderlich.

Ein méglicher Ansatzpunkt ist das Standdesign: Mit flexiblen, modularen Systemen kénnen
Anpassungen schnell und kostenglinstig vorgenommen werden. Auch der gezielte Einsatz von
digitalen Tools tragt zu Kosteneinsparungen bei, denn Planung und Umsetzung der
Messebeteiligungen basieren auf effizienteren Entscheidungen und damit ausgereifteren Kon-
zepten — und das verbessert den Return on Investment (ROI), also den finanziellen

Gewinn im Verhaltnis zu den getatigten Investitionen.

Internationalisierung

Messen entwickeln sich zunehmend zu zentralen Plattformen flir den globalen Austausch

und die Foérderung internationaler Netzwerke. Besonders Auslandsmessen gewinnen immer
mehr an Bedeutung als strategische Instrumente zur ErschlieBung neuer Markte. Unternehmen
haben die Mdglichkeit, sich direkt vor Ort zu prasentieren, Vertrauen in den Zielregionen aufzu-
bauen und ihre Markenbekanntheit zu steigern. Gleichzeitig eréffnen sich wertvolle Chancen,
langfristige Kontakte zu knlpfen und sich als verlassliche Partner auf internationalen Markten
zu etablieren (Kapitel 8 - Auslandsmessen: Chancen, Herausforderungen und Besonderheiten).

1.4 Schlagen Sie das erste Kapitel
Ihrer Erfolgsgeschichte auf

Mit dieser Publikation méchten wir vom Verband der deutschen Messewirtschaft AUMA Sie ein-
laden, die Welt der Messen neu zu entdecken. Es ist unser Ziel, Sie auf eine Reise mitzunehmen,
die zeigt, wie Messen als strategische Plattformen fir Wachstum, Innovation und nachhaltige
Beziehungen genutzt werden kénnen. Schritt fiir Schritt beleuchten wir, wie Unternehmen durch
gezielte Planung und die Einbindung moderner Anséatze den maximalen Nutzen aus Messebe-
teiligungen ziehen kénnen. Lassen Sie sich inspirieren und entwickeln Sie Ihre eigene Erfolgs-
geschichte.
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Messe-Projektmanagement

Mit der Entscheidung fiir eine Messebeteiligung beginnt flr Sie als Messeverantwortliche ein
komplexes Projekt, das sorgféltig geplant und gesteuert werden muss. Von den ersten Ideen bis
zur erfolgreichen Umsetzung erfordert die Organisation klare Strukturen, definierte Verantwort-
lichkeiten und eine prazise Abstimmung aller Beteiligten. Wer macht was? Welche Meilensteine
missen bis wann erreicht werden? Und wie behalt man den Uberblick (iber Budget, Timings und
Aufgaben?

Neben der Beantwortung dieser Fragen ist es ebenso wichtig, die bestehenden internen Unter-
stitzungsstrukturen zu klaren. Dabei sollten Sie sicherstellen, dass die Messebeteiligung aktiv
von der Geschéftsflihrung getragen und nicht wie ein liebgewonnenes Familienmitglied behan-
delt wird, an das man sich im Laufe der Zeit gewohnt hat. Sichern Sie sich auch die Unterstiit-
zung aus den Produktbereichen, um das Messevorhaben tatkraftig zu férdern und gemeinsam
die festgelegten Ziele zu erreichen.

Ein gut aufgesetztes Projektmanagement sorgt dafiir, dass alle Prozesse — vom Briefing iber die
Konzeption und Kommunikation bis zur Logistik - reibungslos ineinandergreifen. So wird aus
einer Idee ein sichtbarer Erfolg.

1. Messen - eine Einordnung 2. Projektmanagement 3. Leadmanagement 4. Briefings 5. Beteiligungskonzeption
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Abb. 1/1: Checkliste
Termin-/Ablaufplanung einer

Messebeteligung * AUMA

Termin-/Ablaufplanung einer Messebeteligung

Monate bis Messebeginn

1. Entscheidungsphase

.‘ Zusammenstellen der Unternehmensdaten
‘ — Informationen zur Unternehmensphilosophie, Historie, Tradition
12-9 . .
— Informationen zur Corporate Identity
— Informationen zur Marktstellung
— Informationen zu Entwicklungen und Neuheiten
- Unternehmens-, Marketing- und Vertriebsziele

Auswahl der Messe
- Vergleich unterschiedlicher Messen am Markt
Einholen von Informationen Gber AUMA, Verbande, Kammern etc.
— Evtl. Besuch der Messen zur Orientierung
— Auswabhl der passenden MessegemaB Besucherstruktur und Nomenklatur

Konzeption und Anmeldung

Entwicklung der Grobkonzeption (zur Bestimmung der StandgréBe)
— Festlegung der Messeziele

— Planung der Themenschwerpunkte und Exponate

— Planung des Platzbedarfs zur Besucherbetreuung

Abstimmung der Grobplanung im Unternehmen
Entscheidung zur Messeteilnahme
Festlegung der Verantwortlichkeiten/Messeteam

Anmeldung der Messebeteiligung beim Veranstalter
(unbedingt zu beachten: der Anmeldeschlusstermin der Messe)
— Anforderung und Ausfillen der Anmeldeunterlagen

— StandgréBe und -typ festlegen

2. Planungsphase
Terminplanung und Ablauf-Steuerungsplanung
©-8

' Personal-Einsatzplanung
- Auswahl des Standpersonals
- Buchung der Hotelkontingente
- Reiseplanung

Budgetplanung/Kostenkalkulation

L |

3. Organisationsphase

Anmeldung der Standservices beim Veranstalter (gemaB Terminvorgaben)
s-5 — Strom, Wasser, Druckluft, IT
- — Messe-Informationssysteme, Katalogeintrag
) T 4

Auswahl, Briefing und Beauftragung der Dienstleister
— Standbau, Modellbau, Grafik, Transport, Catering, Werbegeschenke etc.

Exponate
— Bestimmung und Produktion der Exponate und Modelle

Transportplanung
— Beauftragung der Speditionsleistungen
— Bestellung von Hebezeugen vor Ort

Gestaltung und Druck des Info- und Prospektmaterials

Layout und Produktion der Standgrafik

1. Messen - eine Einordnung 2. Projektmanagement 3. Leadmanagement 4. Briefings 5. Beteiligungskonzeption
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Abb. 1/2: Checkliste
Termin-/Ablaufplanung einer

Messebeteligung * AUMA

Termin-/Ablaufplanung einer Messebeteligung

Monate bis Messebeginn

Ankiindigung der Messebeteiligung und Einladungen
— Ankindigung in allen relevanten Medien

— Ankindigung auf der eigenen Webseite

— Personalisierte Einladungen

Pressearbeit

'Q Reiseplanung
2.1 — Flug-/Bahn-Ticket-Bestellungen
: - Bestatigung des Hotelkontingents

Standpersonal
— Planung der Kick-off-Veranstaltung fir das Standpersonal
— Ausstattung des Standpersonals (Bekleidung, Namensschilder)

Catering-Bestellung (Stand-Catering)

Vorbereitung der Gesprachsunterlagen zur Dokumentation der Gespréache

4.. Durchfiihrungsphase
> Uberwachung der Aufbauarbeiten
Aufbau Uberwachung der Anlieferungen
Evtl. Zollabnahme (Einfuhr)
Abnahme aller Leistungen durch die Projektleitung
Regelung der Stand-by-Services wahrend der Messe
Einlagerung des Leerguts

Ubergabe des Standes an die Standleitung

4 Kunden- und VIP-Betreuung

Messe Bewirtung der Gaste
Dokumentation der Gesprache
Beobachtung des Wettbewerbs

Dokumentation des Messestandes (Fotos, Filme)

4 Auslagerung/Anlieferung des Leerguts
Abbau Uberwachung der Abbauarbeiten
Evtl. Zollabnahme (Ausfuhr)

Riicktransport

5. Nachbereitungsphase

Follow-up der Messekontakte
Messe-
Nach- Abrechnung und Kostenkontrolle
arbeit

Erfolgskontrolle

— Ziel-Erreichung
Manéverkritik
Abschlussbericht und Dokumentation der Veranstaltung

Entscheidung zur Teilnahme an der Folgemesse

1. Messen - eine Einordnung 2. Projektmanagement 3. Leadmanagement 4. Briefings 5. Beteiligungskonzeption
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21 Auswahl und Entscheidungskriterien

Deutschland ist Messeplatz Nummer Eins. Hier treffen sich Unternehmen aus allen Branchen,
um ihre Produkte, Dienstleistungen und Innovationen zu prasentieren. Von groBen Fachmessen,
die sich auf einen oder wenige Wirtschaftszweige konzentrieren, Giber spezialisierte Nischen-
messen hin zu Publikumsmessen, deren Angebot breiter gefachert ist, bietet der Messekalen-
der fiir nahezu jedes Thema die passende Plattform.

Diese Vielfalt ist Chance und Herausforderung zugleich: Welche Messe passt am besten zu
den Zielen Ihres Unternehmens? Welche Kriterien sollten Sie bei der Auswahl beriicksichtigen?
Genau hier beginnt der Prozess eines erfolgreichen Messe-Projektmanagements.

Die wichtigsten Kriterien fiir die Messeauswahl sind:

Zielerreichung Angebot und Nomenklatur

Passt die Messe zur strategischen Ist Ihr Produktportfolio auf die auf
Ausrichtung lhres Unternehmens und der Messe zugelassenen Themen und
werden die richtigen Zielgruppen an- Warengruppen abgestimmt?
gesprochen?

Besucherstruktur Bedeutung der Messe

Entsprechen die Eigenschaften und Wie hoch ist die Akzeptanz und

die Anzahl der Besuchenden Ihren Relevanz der Veranstaltung in der

Zielgruppen? Branche? Sind wichtige Marktteil-
nehmende vertreten?

Die AUMA-KIassifizierung

Bei der AUMA-Klassifizierung werden Messen nach dem Herkunfts- und Einzugsgebiet
von ausstellenden Unternehmen und Messebesuchenden eingeteilt - und missen fiir die
Aufnahme in die AUMA-Medien spezifische Anforderungen erfiillen.

— Fachmessen sprechen Uberwiegend Branchenfachleute an und kénnen je nach Zielgruppe
und Einzugsgebiet international, national oder regional ausgerichtet sein.

- Publikumsmessen richten sich an die breite Offentlichkeit und sprechen Endverbraucherin-
nen und -verbraucher an. Sie bieten entweder ein vielseitiges Angebot an Konsum- und
Gebrauchsgiitern sowie Dienstleistungen oder konzentrieren sich auf ein spezifisches
Themenfeld.

— Internationale Messen haben mindestens zehn Prozent ausstellende Unternehmen aus dem
Ausland und fiinf Prozent des Publikums kommt aus dem Ausland, darunter auch fiinf Prozent
Fachpublikum. Sie decken wesentliche Wirtschaftszweige ab und erreichen Interessierte aus
einem groBen Einzugsgebiet mit mindestens 50 Prozent Gésten, die aus mehr als 100 Kilometer
Entfernung anreisen.

1. Messen - eine Einordnung 2. Projektmanagement 3. Leadmanagement 4. Briefings 5. Beteiligungskonzeption
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— Nationale Messen verfligen ebenfalls tber ein breites Angebot und sprechen ein tberr-
egionales Publikum an - in der Regel kommen mindestens 50 Prozent des Publikums aus
mindestens 100 Kilometer Entfernung und mindestens 20 Prozent reisen aus mindestens
300 Kilometer Entfernung an.

— Regionale Messen konzentrieren sich auf ein iberwiegend umkreisbezogenes Publikum,
das zu 50 Prozent eine Entfernung von unter 100 Kilometer zurticklegt.

lhre erste Adresse: Der AUMA-MesseFinder - zuverlassig, aktuell, kostenfrei

Damit Sie substanzielle Entscheidungen treffen kdnnen, ist die Datenbank des AUMA eine
unverzichtbare Informationsquelle, denn sie stiitzt sich fir deutsche Messen auf zertifizierte
Kennzahlen der Gesellschaft zur Freiwilligen Kontrolle von Messezahlen (FKM). Nirgendwo
sonst kdnnen Sie auf einen umfassenderen Pool verlasslicher Daten zurlickgreifen: Kennzah-
len ausstellender Unternehmen, Publikumsstatistiken und Detailinformationen zu Branchen-
schwerpunkten helfen lhnen, die passende Messe auszuwéhlen und dabei aktuelle Entwick-
lungen zu berlcksichtigen. Denn die Datenbank ist auch bezliglich Marktentwicklungen und
Trends ganz vorne mit dabei. Alle zertifizierten Daten stehen tagesaktuell in der AUMA/FKM-
Online-Datenbank bereit: auma.de und fkm.de

Branchenspezifische Informationen erhalten Sie zudem bei den Wirtschaftsverbdnden aus
Industrie, Handwerk und Handel. Fiir regionale oder landerspezifische Informationen bieten
die Industrie- und Handelskammern (dihk.de), die Auslandshandelskammern (ahk.de) und die
Handwerkskammern (zdh.de) weiterfiihrende Unterstiitzung.

Die groBe Biihne fiir junge Unternehmen: Mit dem ,Young Innovators“-Programm durchstarten

Das Bundeswirtschaftsministerium unterstitzt mit dem ,Young Innovators“-Programm junge,
innovative Unternehmen bei ihrer Teilnahme an internationalen Leitmessen in Deutschland. Das
Ziel ist es, neue Produkte und Verfahren fit flir den Export zu machen. Wenn |hr Unternehmen
die notwendigen Kriterien erfillt und die attraktiven Konditionen nutzen méchte, dann steht
Ihnen der AUMA dabei als starker Partner beratend zur Seite. Zudem bietet er lhnen umfassende
Informationen zu Messeterminen, Angeboten sowie zur Struktur der ausstellenden Unterneh-
men und der Besuchenden - sowohl in Deutschland als auch international (auma.de).
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Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

2.2 lhre Rolle bei der Messebeteiligung

Sie als Messeverantwortliche sind fiir die Planung, Organisation und Durchflihrung von Messe-
beteiligungen zustandig. Sie kiimmern sich um die gesamte Vorbereitung, Betreuung vor Ort
sowie die Nachbereitung von Messen.

Ihre Hauptaufgaben umfassen die eigenverantwortliche Planung und Koordination der Messe,
die Zusammenarbeit mit internen und externen Partnerunternehmen, die Verantwortung fiir das
Budget sowie die Nachbereitung und Erfolgskontrolle der Messe.

Fir diese Aufgaben bendtigen Sie unterschiedliche Kompetenzen und Fahigkeiten.
Wichtig sind vor allem:

Pragmatismus
und Flexibilitat

Ausgepragtes Kommunikations Verhandlungs-
Organisations- fahigkeit und geschick
talent Durchsetzungs-

vermégen

Fahigkeit zur
internen und
externen Team-
koordination

Mentale und Eigenverant-

personliche wortliche und

Belastbarkeit strukturierte
Arbeitsweise

Meist sind Sie als Messeverantwortliche Teil des Marketingteams, kdnnen aber auch in anderen
Bereichen wie der Unternehmenskommunikation oder im Vertrieb tétig sein. Die Aufgabe erfor-
dert es, Interessen verschiedener Unternehmensabteilungen zu koordinieren und dabei oft als
Bindeglied zwischen unterschiedlichen Hierarchien und Anforderungen zu fungieren.

Sehen Sie sich in Ihrer Rolle am besten als flexibles Organisationstalent. Das hilft dabei, Heraus-
forderungen zu meistern und auch in stressigen Situationen souverén zu bleiben — und so Ihre
Projekte strukturiert und kreativ durchzufiihren.
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Gewinnen Sie Klarheit liber Ihre Rolle

Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

Fir den reibungslosen, erfolgreichen Ablauf ist es entscheidend, dass Sie Ihre Aufgaben-
bereiche im Rahmen einer Messebeteiligung genau kennen. Nutzen Sie die folgende Checkliste,
um eine Einschatzung dariiber zu erhalten, wie es um Ihre Funktion und das Messe-Projekt-

management in lhrem Unternehmen steht.

Messe-Portfolio

Wie wichtig sind Messen fir lhr
Unternehmen?

Welcher Qualitatsanspruch besteht
an den Messebeteiligungen?

Ist die Messebeteiligung Teil eines
Ubergeordneten Marketingkonzepts?

Wie viel Prozent des Marketingbudgets
flieBt in Messen?

An wie vielen und welchen Messen
beteiligt sich lhr Unternehmen?

Welches Budget steht lhnen
zur Verfligung?

Verantwortungsbereich

Welche Aufgaben liegen in Ihrem
Verantwortungsbereich?

Welche Entscheidungsbefugnisse
haben Sie?

Wie intensiv ist der interne
Abstimmungsbedarf?

Welche Prozesse sind klar geregelt,
wo besteht Klarungsbedarf?

Wo endet lhre Verantwortung?

Wie reibungslos funktioniert die
Nachbereitung der Messe in
Zusammenarbeit mit dem Vertrieb?

Projektorganisation

Wie ist die Messeorganisation
intern strukturiert?

Welche Standards und Vorgaben
gelten fiir die Messeprojekte?

Mit welchen internen Abteilungen arbeiten
Sie zusammen und wie

bewerten Sie die Zusammenarbeit?

Wo besteht Optimierungsbedarf?

Werden Sie von externen Dienst-
leistungsunternehmen unterstiitzt?
Wie zufrieden sind Sie mit dieser
Zusammenarbeit?

Wie werden die Erkenntnisse aus
vergangenen Messebeteiligungen genutzt?

Herausforderungen

Welche Themen sind fir Sie aktuell
besonders relevant?

Was lauft gut im Messe-Projekt-
management, und wo gibt es noch
Optimierungsbedarf?

In welchen Bereichen sehen Sie Potenzial
fir Verbesserungen?

Welche lhrer persénlichen Kompetenzen
mochten Sie weiterentwickeln?

Diese Reflexion hilft lnnen, Ihre Rolle als Messeverantwortliche zu stéarken und das
Messemanagement in lhrem Unternehmen gezielt zu verbessern.
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Abb. 2: Beispiel
Messeorganigramm

Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

2.3 Der Projektstart

Ein Messeprojekt ist eine komplexe Aufgabe - flr Einsteigende ebenso wie flr Routiniers. Damit
Sie diese erfolgreich bewaltigen kénnen, hilft lhnen das Wissen liber wesentliche Grundlagen
des Projektmanagements. Der Schliissel zum Erfolg liegt in einer strukturierten Herangehens-
weise, die sowohl die beteiligten Personen als auch die verschiedenen Phasen des Projekts
umfasst.

Das Projektteam

Ein Messeprojekt ist immer Teamarbeit. Beteiligt sind meist Abteilungen wie das Marketing, der
Vertrieb, die Produktentwicklung, die Offentlichkeitsarbeit und die Informationstechnologie.
Jeder Bereich hat unterschiedliche Ziele, die es zu berlcksichtigen gilt, etwa die Einhaltung des
Corporate Designs, die Steigerung der Markenbekanntheit oder die Akquise neuer Kundinnen
und Kunden. Ein Klar strukturiertes Projektteam mit festgelegten Aufgaben und regelméaBigen
Abstimmungsterminen ist daher unverzichtbar.

Teamarbeit effektiv planen

Als Koordinationsstelle des Projekts miissen Sie von Anfang an klare Verantwortlichkeiten defi-
nieren. Nur wenn jeder weif3, welche Aufgaben er zu erledigen hat und wie die Zusammenarbeit
funktioniert, kann das Projekt reibungslos ablaufen. Visualisieren Sie die Struktur des Teams
durch ein Messeorganigramm, um einen klaren Uberblick (iber alle Beteiligten, ihre Aufgaben
und Abhangigkeiten zu erhalten. Achten Sie dabei unbedingt darauf, auch den Projektsponsor
zu benennen - also die Person, die die Entscheidungsbefugnis hat und das Konzept entweder
tragt oder schlimmstenfalls ablehnt. Denn alle organisatorischen Anstrengungen bringen wenig,
wenn am Ende die Geschaftsfiihrung oder eine andere verantwortliche Person nicht hinter dem
Projekt steht und ihren eigenen Kopf durchsetzt.

Ggf. Steuerungskreis, falls z. B.
Geschéaftsleitung, Bereichsleitung,
Head Quarter etc Einfluss auf das Projekt
haben, ohne operativ beteiligt oder
Projektsponsor zu sein.

— Projektsponsor

Projektmanager
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Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

Das Team aufstellen und strukturieren

Stellen Sie das Team entsprechend den Aufgaben, die Sie im Organigramm definiert haben, zu-
sammen. Achten Sie darauf, dass jede Person mit den erforderlichen Fachkenntnissen die ent-
sprechenden Aufgaben lbernimmt. Klare Verantwortlichkeiten sind wichtig, um sicherzustellen,
dass nichts vergessen wird und alle Aufgaben termingerecht erledigt werden.

Projektphasen und Planung

Um das Messeprojekt liberschaubar zu gestalten, ist es sinnvoll, es in verschiedene Phasen und
Teilprojekte zu unterteilen. Starten Sie mit einer Grobplanung, in der Sie wichtige Meilensteine
festlegen, wie Anmeldedaten, Standbau oder MarketingmaBnahmen. Danach geht es darum,
detaillierte Aufgaben mit festen Deadlines zu planen.

Risikomanagement

Messeprojekte sind von Natur aus mit Risiken verbunden. Um auf unvorhergesehene Ereignisse
vorbereitet zu sein, sollten Sie friihzeitig Risiken identifizieren und entsprechende Notfallplane
erstellen. Beispiele fiir Risiken sind Personalausfélle, Lieferverzégerungen oder unvorhergese-
hene gesetzliche Anderungen, beispielsweise Probleme bei einer Visa-Vergabe. Je besser Sie
auf mogliche Stérungen vorbereitet sind, desto gelassener kénnen Sie auf Herausforderungen
reagieren.

Budgetplanung

Die Erstellung und Uberwachung des Budgets sind weitere zentrale Aspekte des Projektma-
nagements. Unabhangig davon, ob Ihnen ein Budget vorgegeben wird oder Sie es selbst erstel-
len missen, sollten Sie die Kosten in verschiedene Kategorien unterteilen und laufend Giberwa-
chen. Achten Sie darauf, Reserven einzuplanen, um auf unvorhergesehene Anderungen flexibel
reagieren zu kdnnen.

Zusammenarbeit mit Dienstleistungsunternehmen

In einem Messeprojekt sind oft externe Partnerunternehmen fiir Standbau, Catering oder
Technik eingebunden. Wahlen Sie lhre Partnerschaften sorgféltig aus und achten Sie dabei nicht
ausschlieBlich auf den Preis, sondern beziehen auch Faktoren wie Qualitat und Zuverlassigkeit
mit ein. Auch Nachhaltigkeit wird ein zunehmend entscheidender Faktor einer Messebeteiligung
(Kapitel 4 - Briefings und Kapitel 6 — Standkonzeption und Messebau).
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Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

Die Projektphasen im Uberblick:

Informelle Phase - Vorbereitung des Projekts

In dieser ersten Phase geht es darum, das Projekt grob zu skizzieren und alle relevanten Grundlagen zu schaffen -
angefangen bei der ersten Ideenfindung, liber die Festlegung der Messeziele, Uberlegungen zum Ressourcen-
einsatz, die Entwicklung eines Zeitrahmens bis zur Identifizierung der Hauptakteure - inklusive interner und
externer Stakeholder. Dazu gehoren alle Personen, Gruppen oder Unternehmen, die direkt oder indirekt von der
Messebeteiligung betroffen sind oder ein Interesse daran haben, wie zum Beispiel die Geschaftsfihrung, der
Vertrieb, die Marketingabteilung, das Messe-Team, Partner- und Lieferunternehmen sowie das Messepublikum und
auch externe Dienstleistungsunternehmen wie der Standbau oder Logistikfirmen. Die informelle Phase dient
hauptséachlich der initialen Abstimmung und der Sammlung von Informationen, um eine fundierte Entscheidung
Uber die Fortflihrung des Projekts treffen zu kénnen.

Definitionsphase - Projektstart

Das Projekt geht offiziell an den Start — und damit beginnt die Briefingphase: Dafiir werden die Ziele und Anforderun-
gen konkretisiert und grundlegende Entscheidungen getroffen, beispielsweise beziliglich der Messe, der Zielgruppen
und des Budgets. Auch die Festlegung der Rollenverteilung innerhalb des Teams und die Aufstellung eines detail-
lierten Projektplans gehéren zu dieser Phase. Sie dient dazu, die groben Rahmenbedingungen zu konkretisieren und
sicherzustellen, dass alle Beteiligten ein gemeinsames Verstandnis fiir das Projekt haben. Jetzt ist auch der passende
Zeitpunkt gekommen, um die formelle Genehmigung des Projekts durch die Geschéftsflihrung einzuholen.

Planungsphase - Grob-, Fein- und Detailplanung

Jetzt geht es immer weiter ins Detail: beginnend mit der Grobplanung, in der die groBen Eckpfeiler wie Zeitrahmen,
Budget und Ressourceneinsatz definiert werden. Bei der Feinplanung geht es dann um Punkte, wie etwa die Fest-
legung von Aufgaben und Verantwortlichkeiten, die Auswahl von Dienstleistungsunternehmen oder des passenden
Messestandes. In der Detailplanung werden schlieBlich alle operativen Schritte festgelegt, wie zum Beispiel die Erstel-
lung von Materialien, die Buchung von Reisen und die spezifische Gestaltung des Messeauftritts. Diese konzeptionelle
Phase ist entscheidend, um das Projekt auf Kurs zu halten und eine reibungslose Umsetzung zu gewahrleisten.

Realisierungsphase - Umsetzung des Projekts

Nun wird es ernst: In der Realisierungsphase erfolgt die tatsachliche Umsetzung des Messeprojekts. Es geht an die
Ausflihrung der vorbereiteten Schritte, das bedeutet, der Messestand wird aufgebaut, die Logistik organisiert und
alle Beteiligten bereiten sich auf die Messe vor. Diese Phase umfasst auch die eigentliche Durchfiihrung der Messe
und die Betreuung des Standes. Hier ist es besonders wichtig, dass alle Teammitglieder ihre Aufgaben genau
kennen, gezielt umsetzen und auch auf unerwartete Ereignisse souveran reagieren.

Abschlussphase - Nachbereitung und Abschluss

Zur Abschlussphase gehort die Nachbereitung: ,Was lief gut?®, und ,Was kann verbessert werden?“ sind damit
verbundene Fragen. Bei der Beantwortung hilft die Auswertung der gesammelten Daten, wie zum Beispiel Leads
und Feedbacks sowie eine Evaluation der Kosten. Danach folgt die Abschlussdokumentation, in der auch eventu-
ell aufgetretene Probleme oder Herausforderungen festgehalten werden. Diese Phase dient dazu, das Projekt zu
reflektieren, die Ergebnisse zu sichern und aus den Erfahrungen zu lernen, um zukiinftige Messebeteiligungen
noch erfolgreicher zu gestalten.
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Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

Kommunikation im Projekt

Ein effizienter Informationsfluss férdert den Projekterfolg. Sorgen Sie dafiir, dass alle Beteilig-
ten immer auf dem letzten Stand sind und alle relevanten Informationen ausgetauscht werden.
Ein gut strukturierter Kommunikationsplan, der festlegt, wer wann und wie informiert wird, hilft
dabei, Missverstédndnisse zu vermeiden und das Team auf Kurs zu halten.

Kick-off und regelméaBige Meetings

Um alle Beteiligten abzuholen und auf denselben Stand zu bringen, starten Sie das Projekt am
besten mit einem Kick-off-Workshop, in dem Sie zum Beispiel die definierten Messeziele kom-
munizieren, eine Ubersicht der Projektorganisation vermitteln, Anforderungen und Vereinbarun-
gen ansprechen und relevante Unterlagen aushandigen. Planen Sie flir den weiteren Projektver-
lauf regelméaBige Meetings, um Fortschritte zu ermitteln und alle Beteiligten auf dem Laufenden
zu halten.

Fir jedes Meeting gilt: Eine griindliche Vorbereitung ist entscheidend. Eine klare Agenda bringt
Transparenz in die Ziele des Meetings und alle Teilnehmenden wissen, wer was bis wann erle-
digt. Nach dem Meeting sollten die Ergebnisse dokumentiert und zeitnah allen Teilnehmenden
zur Verflgung gestellt werden. Die getroffenen Vereinbarungen dienen als Grundlage fir Folge-
meetings und fungieren gleichzeitig als Aktivitdtsmonitor, um den Fortschritt kontinuierlich zu
verfolgen.

2.4 Die Projektrealisierung

Nachdem Sie in der Planungsphase alle Details festgelegt haben und sich das Team auf die
kommenden Aufgaben vorbereitet hat, geht es in die entscheidende Phase vor Ort: Nun beginnt
die Umsetzung der Messeziele durch ein perfekt abgestimmtes Team. In dieser intensiven Zeit
sind Disziplin, Flexibilitdt und oft auch eine gute Portion Spontanitét gefragt. Der Erfolg hangt oft
von kleinen Details und schnellen Entscheidungen ab: sei es, ein vergessenes Kleidungsstiick zu
besorgen oder spontan einen Besprechungsraum zu organisieren.
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Gut vorbereitet, kdnnen Sie jedoch einiges zu reibungslos verlaufenden Messetagen beitragen.
So sorgt ein organisierter Messestand dafiir, dass:

— die Betreuung der Géste jederzeit im Fokus bleibt,

— die Stimmung auf dem Stand positiv und die Arbeitsweise effizient ist,
— Ordnung und Einsatzplane eingehalten werden,

— keine Engpasse bei Materialien oder Verpflegung auftreten,

— alle technischen Systeme einwandfrei funktionieren,

— der Stand stets sauber und einladend bleibt,

— Gesprache mit Besucherinnen und Besuchern professionell dokumentiert und a
usgewertet werden sowie

— Notfallkits flir kleinere Probleme, wie beispielsweise ein Erste-Hilfe-Set oder
Nahzeug bereitliegen.

Fur eine erfolgreiche Standorganisation sorgen auch Faktoren wie die Standleitung, der
Personaleinsatz, ein umfassender Messe-Ordner mit allen wichtigen Unterlagen sowie ein
detaillierter Messe-Regieplan.

Die Standleitung

Die Standleitung tragt die Verantwortung flr den reibungslosen Ablauf des Messestands und
sorgt fir die effiziente Koordination zwischen Team und Messepublikum. Sie bendétigt sowohl
Flihrungskompetenz als auch Erfahrung im Messegeschéft, Organisationstalent und Entschei-
dungsfreude. Je nach GréBe und Komplexitat des Auftritts kann die Standleitung von einer
Person oder mehreren Gibernommen werden, wobei klare Zustandigkeiten notwendig sind.
Eine Vertretung sollte immer benannt werden, um den Betrieb auch bei Abwesenheit der
verantwortlichen Person aufrechtzuerhalten.

Zu den Aufgaben der Standleitung gehéren unter anderem:

— die Standabnahme und Kontrolle der Ausstattung,

— das tagliche Team-Briefing,

- die Koordination von Aufgaben und Anderungen,

— die Unterstlitzung bei schwierigen Gesprachen mit Kundinnen und Kunden sowie

— die Sicherstellung der Motivation und des Teamgeists.
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Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

Der Personal-Einsatzplan

Zur Steuerung des Stand-Teams hat sich der Personal-Einsatzplan bewahrt. Hier wird nicht nur
festgelegt, welche Personen an welchen Messetagen vor Ort sind, sondern auch, wer fir wel-
ches Aufgabengebiet verantwortlich ist.

Eindeutig festzulegen sind folgende Aufgabenbereiche:

— Ansprechpartnerinnen und -partner fir unterschiedliche Themenbereiche,
— Betreuung der Informationstheke oder des Welcome Desk,

— Betreuung der Gastebewirtung, Bartheke und Kiiche,

— Kontaktpersonen flir die Presse sowie

— Springerin oder Springer fiir die Betreuung der Gaste in StoBzeiten.

Der Messe-Ordner

Ein unverzichtbares Hilfsmittel wahrend der Messe ist der Messe-Ordner. Gleich ob analog oder
digital, er sollte auf jeden Fall alle relevanten Informationen blndeln und jederzeit griffbereit sein.
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Abb. 3/1: Checkliste
Messe-Regieplan

Der Messe-Regieplan

Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

Der Messe-Regieplan stellt die wichtigsten Aktivitdten und Aufgaben wahrend der Messe
Ubersichtlich dar. In einer Tabelle werden Zeiten, Aufgaben, Orte und Verantwortlichkeiten
festgehalten. Der Plan hilft dabei, den Uberblick zu behalten und Anpassungen bei kurzfristigen
Anderungen schnell umzusetzen. Der Regieplan gehért in die Hande aller Mitglieder des Kern-
teams, damit sie jederzeit auf dem neuesten Stand sind.

‘V AUMA
Messe-Regieplan
1.0 bis 12:00 Anlieferungvon  Messestand Broschiiren, Bliromaterial, Werbege-
Materialien vom schenke, Zeitplanlberprifung Spediti-
Firmensitz on
11 ab 13:00 Einrichten des Infocounter Aktualisierung Messe-Terminplan,
Infocounters / Personal-Einsatzplan inkl. An- und
Welcome Desk Abwesenheiten, Telefonnummern,
Visitenkarten, Namensschilder fiir
Standmitarbeiter, Bliroausstattung
und Informationsmaterialien
12 ab 13:00 Einrichtung Raumnummer Schlissel Hallenmeister
Back-Office
13 16:00 Standabnahme Messestand Abnahmeprotokoll fir Gewerke: Messe-
bau, Catering, Veranstaltungstechnik
14 17:00 Messe-Kick-Off  Messestand Team-Briefing, finale Ubersicht Expona-
te, Neuheiten Broschiren, Perso-
nal-Einsatzplan und
Aufgabenbereiche
15 19:00 Gemeinsames Location xy Tickets OPNV
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Abendessen

Ansprache der Geschéftsleitung

3. Leadmanagement

8. Auslandsmessen
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Abb. 3/2: Checkliste
Messe-Regieplan

1. Messen - eine Einordnung

6. Standkonzeption

" AUMA

1.0

11

12

13

14

1.5

7. Stand-Team

Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

Messe-Regieplan
08:15 Morgen- Messestand Redeskript Zusammenfassung Stand-
Briefing leitung
08:40 Fotos Stand- Messestand Fotograf
team
10:30 Interview mit Raum A Messe-  Bewirtung, Pressemappe, Fotograf
Geschéfts- stand
leitung
ab 12:00 Wettbewerbs- Messehallen Einsatzplan und Formular Wettbe-
beobachtung werbsbeobachtung
18:15 Feedback- Messestand Auswertung Leadmanagement Tag 1,
Runde Bewirtung Team mit Getranken, offene
Punkte klaren, Zusammenfassung und
Weiterleitung von dringenden Anfragen
und Aufgaben an die Firmenzentrale
19:30 Gemeinsames Location xy Tickets OPNV, Geschenk fiir Mitarbeiter

Abendessen

(Geburtstag)

3. Leadmanagement

8. Auslandsmessen

4. Briefings 5. Beteili

9. Erfolgskontrolle
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Abb. 3/3: Checkliste
Messe-Regieplan

1. Messen - eine Einordnung

6. Standkonzeption
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~V AUMA
Messe-Regieplan

1.0 08:15 Morgen- Messestand Hinweise Tagesablauf und Abendveran-
Briefing staltung

11 09:30 Teilnahme Forum 4, Ubergabe Vertretung Standleitung
Podiumsdiskus-  Halle B3
sion

12 10:30 Vortrag von Forum 2, Prasentation, Visitenkarten, Fotograf,
Produktmana- Halle A4 Social Media-Updates
ger Meier

13 15:00 Award- Forum Plaza Fotograf, Abholung Geschaftsleitung
Verleihung des und Leitung F&E
Verbandes

14 17:30 Anlieferung, Messestand Briefing externe Dienstleister
Veranstaltungs-
technik, Eintref-
fen DJ, Klnstler

1.5 22:00 Ende Standpar-  Messestand Absprachen Hallenmeister und

7. Stand-Team

ty

Security Team

3. Leadmanagement

8. Auslandsmessen

4. Briefings 5. Beteiligungskonzeption

9. Erfolgskontrolle

Messe macht
Wirtschaft lebendig



24

Abb. 3/4: Checkliste
Messe-Regieplan

* AUMA

Pos

1.0

11

12
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Messe-Regieplan

Letzter Messetag

Zeit Aktionspunkt Ort Materialien / To Dos Wer
08:15 Morgen- Messestand Hinweise Tagesablauf, wichtige Termi-
Briefing ne und Abbau
ab 12:00 Team- Feed- Messestand Ausgabe Standteam-Befragung
back
ab 18:00 Start Abbau, Messestand Inventarlisten, Schadensmeldungen,
Abholung Absprachen Messebau und Spedition
Materialien
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TIPP |

—

Planen Sie den
Workshop friihzeitig und

stellen Sie sicher, dass
alle relevanten Personen
teilnehmen.

e

TIPP: Achten Sie darauf,
den Abschlussbericht
an alle relevanten

Stakeholder zu vertei-
len, um Transparenz
zu schaffen.

TIPP |

TIPP: Konzentrieren Sie
sich dabei auf Aspekte,
die Sie selbst beeinflus-
sen kénnen. Was war in

der Projektabwicklung
besonders erfolgreich,
und was hatte man an-
ders machen kénnen?

Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

2.5 Der Projektabschluss

Der Abschluss eines Messeprojekts ist entscheidend, aber oft herausfordernder als der Start.
Nach den intensiven Messevorbereitungen fallt der interne Spannungsbogen schnell ab und das
Alltagsgeschéft riickt wieder in den Vordergrund. Damit wertvolle Erfahrungen und Erkennt-
nisse nicht ungenutzt bleiben und zukiinftigen Messebeteiligungen zugutekommen, sollte der
Projektabschluss sorgfaltig gestaltet werden.

Zu den wichtigsten Elementen des Projektabschlusses gehéren:

— Der Messe-Abschluss-Workshop
Der Workshop markiert das offizielle Ende des Projektes und bietet eine Plattform fir
Reflexion und Analyse. Hier werden die Projektergebnisse besprochen, Erfahrungen geteilt
und Verbesserungspotenziale fiir zuklinftige Messen identifiziert. Wichtige offene Aufgaben
wie das Priifen von Rechnungen oder das Zurlickfiihren von Exponaten werden ebenfalls
thematisiert und delegiert.

Der Workshop sollte folgende Ziele verfolgen:

— die Evaluierung des Projekterfolgs,

— eine Sammlung von Empfehlungen fir kiinftige Messen,
— die Planung von Restarbeiten und Nachprojekten sowie

— die Klarung von Verantwortlichkeiten fiir die Nachbereitung.

— Der Messe-Abschlussbericht
Der Abschlussbericht fasst die zentralen Daten und Ergebnisse zusammen, beginnend bei
den Zielen hin zu den erreichten Ergebnissen. Er bietet eine klare Ubersicht und dient als
Dokumentation fir alle Beteiligten, auch flr jene, die nicht am Workshop teilnehmen konnten.

— Diese Inhalte sollte der Abschlussbericht zusammenfassen:
— die Projektziele und Ausgangslage,
— die Ergebnisse und Zielverwirklichung,
— den Budgetabgleich,
— eine Analyse der Besuchenden und das Feedback sowie

— die Empfehlungen fir zukilinftige Messen.

lhr persénlicher Rickblick

Auch fir Sie als Messeverantwortliche ist es wichtig, ein persdnliches Fazit zu ziehen. Welche
Entscheidungen waren richtig? Welche Herausforderungen gab es und wie wurden sie gelst?
Eine kritische Reflexion hilft, die eigenen Fahigkeiten weiterzuentwickeln und zukiinftige Projek-
te noch besser zu gestalten.
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6. Standkonzeption

7. Stand-Team 8. Auslandsmessen 9. Erfolgskontrolle Messe macht
Wirtschaft lebendig



Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

Messe-Leadmanagement

Leadmanagement umfasst alle MaBnahmen eines Unternehmens, um qualifizierte Kontakte,
sogenannte ,Leads® in tatsédchliche Kunden umzuwandeln. Dabei geht es um weit mehr als
nur um das reine Sammeln von Entscheider-Kontakten. Leadmanagement ist vielmehr ein
durchdachter Prozess: Angefangen bei der Erarbeitung der Leadbégen, tiber die Erfassung,
Dokumentation und strukturierte Bearbeitung der Leads, bis hin zur Integration der Daten in
den Vertriebsprozess. Ziel ist es, Kontakte effizient zu verwalten und langfristige Geschéafts-
potenziale zu erschlieBen.

Doch was bedeutet das konkret fir Sie als Messeverantwortliche? Wie kdnnen Sie sicherstellen,
dass die auf der Messe gewonnenen Top-Kontakte nicht nur gesammelt, sondern die Personen,
die hinter den Daten stehen, bediirfnisorientiert und wertschatzend betreut werden? Und vor
allem: Wie schépfen Sie das volle Potenzial Ihrer Leads aus?

Ein Patentrezept gibt es nicht, denn die ideale Lé6sung hangt von den Rahmenbedingungen
lhres Unternehmens ab - etwa den vorhandenen technischen Méglichkeiten oder der Organisa-
tion lhrer Vertriebsprozesse. Mit den folgenden Schritten kdnnen Sie jedoch ein strukturiertes
Messe-Leadmanagement entwickeln, das perfekt auf lhre Bediirfnisse abgestimmt ist.

— Definieren Sie Ihre Anforderungen gemeinsam mit dem Vertrieb
Klaren Sie im Vorfeld, welche Informationen ein Lead enthalten soll. Zwei entscheidende
Fragen helfen dabei: Welche Daten sind relevant, und wie und wann missen sie verfligbar
sein? Wie werden die Kontaktdaten nach der Messe weiterverarbeitet?

— Erstellen Sie einen strukturierten Leadbogen
Auf Basis der gemeinsam getroffenen Entscheidungen entwickeln Sie einen Leadbogen,
der als Leitfaden fiir lnre Messegesprache dient. Gleich ob analog oder digital — der Lead-
bogen stellt sicher, dass alle wichtigen Informationen vollstandig erfasst werden.

— Setzen Sie auf eine effiziente Erfassung wahrend der Messe
Der Leadbogen ist dabei das zentrale Tool der Datenerfassung. Bei der analogen Vorgehens-
weise mussen die Papierbdgen nachtraglich digitalisiert werden, das ist zeitaufwendig und
fahrt oft zu Verzdégerungen. Aber der Vertrieb benétigt die Leads schnell in verwertbarer
Form, denn die Interessentinnen und Interessenten erwarten eine schnelle Reaktion. Zeit-
sparender ist die digitale Erfassung mit Tablets oder anderen Geréaten, bei der Sie die Daten
direkt ins Customer-Relationship-Management-System (CRM) libertragen. Alternativ kdnnen
Sie ein Back-Office-Team einrichten, das Papierbégen vor Ort digitalisiert und unvollstidndige
Eintrdge sofort klart.
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Abb. 4: Gesprachsnotiz

AUMA

¥

Gesprachsnotiz

Messe / Ausstellung
2. Aufgabenbereich

Name [ Geschéfts-/ Unternehmensleitung
[ Einkauf / Beschaffung

Firma [l Fertigung / Produktion
] Vertrieb / Marketing

Adresse ] Forschung / Entwicklung / Konstruktion
[J Finanzen

Land [ Verwaltung / Organisation

Telefon

E-Mail [l Konkurrenz

[ Presse / Werbung

3. Branchen 4. Wirtschaftsstruktur

[ Handwerk [ Importeur

[J Industrie ] Berater
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[l Einzelh&ndler [l Behorder
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5. Kundenstruktur 6. Bemerkungen

Neukunde
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O
O
[ Messeland ] USA /Kanada
[l Benachbarte Staaten ] Lateinamerika
O
O

EU [l Asien
Ubriges Europa 1 Australien / Ozeanien

Verhandlungssprache
Korrespondenzsprache
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Produkt Ubergeben zusenden

[ Visitenkarte

Tendenz [] Prospekt / Handzettel
[ positiv [ neutral [ negativ L Preisliste
] Muster
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Datum Abteilung
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31 Vom Messegesprach zum Lead

Gerade fir Unternehmen mit komplexen oder individuell angepassten Lésungen sind Messen
der ideale Ort, um mit ihren Zielgruppen ins Gesprach zu kommen — und so deren Bediirfnisse
und Anforderungen zu erkennen und direkt anzusprechen. Dieser intensive Austausch und das
damit einhergehende tiefe Verstandnis der Herausforderungen, vor denen die Zielgruppen ste-
hen, wirken sich auf die Qualitat der Leads aus.

Um eine vergleichbare Qualitat bei der Online-Leadgenerierung im B2B-Bereich zu erzielen,
mussen Sie meist einen erheblichen zeitlichen und finanziellen Aufwand einkalkulieren. Es ist
ein Irrtum, zu glauben, dass es genlgt, einfach eine Anzeige zu schalten und daraufhin schnell
Leads zu erhalten. In der Realitét erfordert es eine aufwendige Anreicherung der Leads durch
Content, E-Mails, Anrufe und gegebenenfalls Demo-Termine, um aus Interessierten tatsachlich
qualifizierte Kontakte zu machen. Dabei vergehen oft Wochen oder gar Monate. Zeit, in der Sie
Gefahr laufen, dass lhre Kontaktpersonen abspringen oder sich flir andere Anbieterinnen oder
Anbieter entscheiden.

Messen sind lhre nachhaltige Abkiirzung: zu qualifizierten Leads und langfristigen Kundenbe-
ziehungen

Anstatt mihsam Schritt fiir Schritt eine fundierte Verbindung zu lhren Zielgruppen aufzubauen,
treffen Sie auf Messen interessierte Entscheidungstragerinnen und trager, die aktiv nach
Ldsungen suchen. Es geht also nicht mehr um die Klarung von Grundlagen, sondern die Gespra-
che finden auf einer deutlich tieferen Ebene des Sales-Funnels statt, also in einer Phase, in der
potenzielle Kundinnen und Kunden bereits konkret am Kauf interessiert sind und gezielt Losun-
gen fir ihre individuellen Bediirfnisse suchen.

Natirlich erfordert auch lhre Messebeteiligung Investitionen, sei es flir den Stand, den Transport
oder die Reisekosten des Teams. Mit einem klar strukturierten Prozess stellen Sie sicher, dass
sich diese Ausgaben rechnen. Ziel ist es, aus den Messegesprachen nicht nur Leads, sondern
tiefgreifende, qualifizierte Kontakte zu generieren, die aktiv weiterverfolgt werden kénnen.

Daflr ist es wichtig, dass Sie Ihr Leadmanagement gezielt anpassen — sowohl an die spezifischen
Anforderungen unterschiedlicher Branchen als auch an die Bediirfnisse Ihrer Zielgruppen.

— Technische Branchen
Hier sind detaillierte Informationen, technische Spezifikationen oder Live-Demonstrationen
gefragt. Das Leadmanagement sollte Tools und Prozesse bereitstellen, um diese Informatio-
nen vor Ort zu erfassen und nach der Messe systematisch weiterzugeben.

— Dienstleistungsbranchen
Der Aufbau von Vertrauen steht im Mittelpunkt. Das Leadmanagement sollte gewahrleisten,
dass personliche Notizen, besprochene Themen und vereinbarte nachste Schritte sauber
dokumentiert und nahtlos ins CRM integriert werden.

Ein zielgerichtetes Leadmanagement, das die Stérken der Messe optimal nutzt, macht Ihre
Messebeteiligung zu einem langfristig erfolgreichen und nachhaltigen Investment.
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| TiPP |
Rl

Beides - die Nutzung
messespezifischer Tools
und von CRM-Systemen
erfordert entsprechende
Kenntnisse und Akzep-
tanz beim Standper-
sonal. Je intuitiver und
benutzerfreundlicher
Tools wie CRM-Apps
oder Badge-Scanner
sind, desto geringer ist
die Ablehnung. Schu-
lungen und Trainings
koénnen dazu beitragen,
das Vertrauen und die
Kompetenz Ihres Teams
zu stérken, was letzt-
lich zu einer héheren
Datenqualitat und einer
erfolgreichen Leadbear-
beitung flhrt.

Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

3.2 Kontakte und Datenmanagement

Die Entscheidung, wie Sie das Leadmanagement auf Messen gestalten, hangt entscheidend
davon ab, wie im Unternehmen generell mit Daten umgegangen wird. Arbeiten Sie mit einem
CRM-System? Gibt es separate Datensilos in verschiedenen Abteilungen? Werden individuelle
Excel-Listen verwendet? Wer ist fiir die Daten verantwortlich? Liegt diese Aufgabe in der Hand
von CRM-Verantwortlichen, oder kiimmern sich die Mitarbeitenden im Vertrieb eigenstandig um
ihre Kontakte? Wichtig ist dabei auch die Datenqualitat. Wie aktuell und korrekt sind die gespei-
cherten Informationen? Gibt es viele veraltete oder doppelte Datensatze?

Diese Fragen sollten Sie im Vorfeld klaren, da sie die Entscheidung beeinflussen, wie Sie das
Leadmanagement bei Ihrem Messeprojekt aufsetzen und welche Tools dabei zum Einsatz kom-
men. Grundsatzlich stehen hierbei zwei Ansétze zur Wabhl:

— Messespezifische Tools der Veranstalter
Die Nutzung von Messe-Registrierungsdaten lber spezifische Tools, wie etwa Badge-Scan-
ner, bietet zwei Vorteile. Zum einen erhalten Sie direkten Zugriff auf umfangreiche Informa-
tionen, die bereits bei der Messe-Registrierung erfasst wurden. Dazu gehéren Angaben wie
Position, Branchenzugehdrigkeit, Entscheidungsbefugnis und Interessenschwerpunkte der
Besuchenden. Diese Daten gehen (iber die Informationen einer Visitenkarte hinaus und er-
moglichen eine gezieltere Qualifikation der Leads. Zum anderen erhéht das Badge-Scanning
die Datenqualitat und sorgt fiir reibungslos verlaufende Prozesse — denn es ist schnell und
fehlerarm. Sie erhalten prazise und detaillierte Informationen, die nicht nur fir die unmittelba-
re Messeauswertung, sondern auch fir zukiinftige Projekte wertvoll sind. Allerdings haben Sie
wahrend der Messe - ohne die Einrichtung komplexer Schnittstellen — nur eingeschrankten
Zugriff auf Ihre bestehenden Daten.

— Integration mit CRM-Systemen
CRM-basierte Lésungen bieten den Vorteil, dass Sie auf bereits vorhandene Profile lhrer
bestehenden Kontakte zugreifen kbnnen. Basierend auf den Kenntnissen tber Historie und
individuelle Anforderungen kénnen Sie lhre Gesprache gezielter steuern. Der Nachteil hier: Es
fehlen lhnen wahrend der Messe haufig wichtige Informationen, die von messespezifischen
Tools erfasst werden, wie Branchenzugehdérigkeit oder aktuelle Interessen der Besuchenden.

Empfehlenswert ist eine Kombination aus messespezifischen Tools und CRM-Systemen. So
nutzen Sie die Vorteile beider Welten. Einzige Voraussetzung ist, dass die Systeme nahtlos in-
einandergreifen. Dies erfordert eine sorgfaltige Planung und die Implementierung geeigneter
Schnittstellen, um die verschiedenen Datenquellen miteinander zu verbinden - zum Beispiel
durch Application Programming Interfaces (APIs).
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3.3 Leadmanagement als Prozess

Ein zentraler Bestandteil im Prozessverlauf des Messe-Leadmanagements ist der sorgféltige
Umgang mit der wertvollen Ressource Daten: Also, woher kommen sie, was geschieht mit ihnen,
wie werden sie zusammengefiihrt und wie sind die Verantwortlichkeiten.

Bestehende Kontakte aus dem CRM

Wahlen Sie bereits vor der Messe gezielt Kontakte aus lhrem CRM aus und laden Sie die Perso-
nen aktiv auf lhren Messestand ein. Je persénlicher, desto besser. Dabei helfen lhnen die ge-
speicherten Informationen, wie Kontaktdaten, Interessen oder Kaufhistorie. Sie bieten wertvolle
Einblicke, um die individuellen Bediirfnisse Ihrer Kontakte zu identifizieren, Gesprachsinhalte
vorzubereiten und auf der Messe gezielt anzusprechen. Die neu gewonnenen Erkenntnisse
pflegen Sie am besten gleich wahrend der Messe ein, um Ihre Kontaktdaten zu aktualisieren und
weiter zu verfeinern.

Neue Kontakte von der Messe

Auf der Messe entstehen zahlreiche neue Kontakte, sei es durch spontane Gesprache oder
gezielte Besuche an Ihrem Stand. Um diese Leads effektiv zu nutzen, ist es entscheidend, die
Daten zu erfassen und relevante Details, wie Interessen oder spezifische Produktanforderungen,
hinzuzufligen. Diese Informationen sind unerlasslich, um die Qualitat der Leads bewerten und
gezielt weiterverfolgen zu kénnen.

Erganzend zur eigenen Datenerfassung kénnen Sie 6ffentliche Daten oder beispielsweise
LinkedIn-Profile heranziehen, um die gesammelten Informationen weiter zu vervollstandigen
und zu prazisieren.

Zusammenfiihrung der Daten

Fir eine strukturierte Nachbearbeitung muissen alle gesammelten Daten nach der Messe im
CRM zusammengefiihrt werden. Dabei empfiehlt sich eine Qualitatskontrolle, bei der die Daten
auf Konsistenz und mogliche Dubletten Gberprift werden, um sicherzustellen, dass alle Informa-
tionen korrekt und nutzbar sind. Im Anschluss beginnt die eigentliche Leadbearbeitung.

1. Messen - eine Einordnung

6. Standkonzeption

2. Projektmanagement 4. Briefings 5. Beteiligungskonzeption

7. Stand-Team 8. Auslandsmessen 9. Erfolgskontrolle Messe macht
Wirtschaft lebendig



31

Abb. 5: Messe-
Leadmanagement
als Prozess
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Bitte beachten Sie,
dass der Umgang mit
personenbezogenen
Daten auch im Rahmen
lhrer Messebeteiligung
stets konform der
Datenschutz-Grund-
verordnung (DSGVO)
erfolgen sollte - von
der Erhebung tiber

die Speicherung bis
zur Nutzung. Weitere
Informationen zu dem
sensiblen Thema
finden Sie auf der
AUMA-Website:
auma.de

Best Practices

Schnelligkeit

Idealerweise sollten Leads inner-

Langfristige Pflege

Eine nahtlose Integration in
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Reporting

Die Analyse der Messe-Leads

halb von 48 Stunden kontaktiert
werden, um das Interesse auf-

Marketing-Automatisierungs-
prozesse sorgt flr eine
kontinuierliche Bearbeitung und
Bindung der Leads.

ermdglicht es, den Return on
Investment (ROI) der Messe zu
bewerten und wertvolle Erkennt-
nisse flir die Ausgestaltung
zukUnftiger Messeauftritte zu
gewinnen.

rechtzuerhalten.

Verantwortung fiir die Daten

Fir einen reibungslosen Ablauf Ihres Datenmanagements spielt die eindeutige Festlegung von
Verantwortlichkeiten eine zentrale Rolle. Gerade Schnittstellen, wie die Entnahme aus und Riick-
fihrung ins CRM, sind kritische Punkte, die nur dann effizient funktionieren, wenn definiert ist,
wer fir welchen Schritt verantwortlich ist. Ohne eine klare Zuordnung von Aufgaben und Verant-
wortlichkeiten kann es zu Verzdégerungen, Missverstandnissen oder Fehlern kommen, die den
gesamten Prozess beeintrachtigen - bis hin zur Vernachlassigung von Leads, weil die Daten als
unzureichend bewertet werden.

Besonders sensibel ist die Phase nach der Messe, wenn es darum geht, Vereinbarungen ein-
zuhalten und die Leads weiterzuverfolgen. Sind die Leads bereits im Vorfeld definiert und mit
zentralen Stellen, wie dem Vertrieb oder der Marketingabteilung, abgestimmt, hilft Ihnen das
zum einen bei der lickenlosen Nachverfolgung der Leads — und zum anderen bei der Berlick-
sichtigung eventueller Praferenzen. So bevorzugt der Vertrieb oft Sales Qualified Leads (SQLs),
wéahrend sich die Marketingabteilung meist mit im Verkaufsprozess weiter oben liegenden Mar-
keting Qualified Leads (MQLs) zufriedengibt.
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Briefings

In der Komplexitat eines Messeprojekts sind Briefings der Fixpunkt: Sie schaffen Klarheit Giber
das Was - die konkreten Ziele — und das Warum - die strategischen Hintergriinde. Sie bringen
Struktur in die unterschiedlichen Anforderungen, definieren Verantwortlichkeiten und dienen
als Grundlage fir alle weiteren Schritte. Ob es um kreative Konzepte, technische Umsetzungen
oder logistische Feinheiten geht: Briefings sind die Blaupause lhres Projekts, in der alle relevan-
ten Informationen zusammengefiihrt, gewichtet und fiir die verschiedenen Stakeholder auf-
bereitet werden. Ihr Ziel? Orientierung und Klarheit schaffen: (iber die Messeziele, Erwartungen
und Verantwortlichkeiten.

Der zunehmende Einsatz von Kiinstlicher Intelligenz (KI) hat die Bedeutung gut strukturierter
Briefings noch einmal verdeutlicht. Denn KI-Systeme kénnen nur dann sinnvolle Ergebnisse
liefern, wenn sie préazise und durchdachte Eingaben erhalten. Genauso funktioniert auch die
Zusammenarbeit mit lhren Stakeholdern. Mit entsprechend aufbereiteten Briefings legen Sie
den Grundstein flr die weitere Planung und Umsetzung — und damit letztlich fiir den Erfolg des
gesamten Projekts.

41 Briefings sind unverzichtbar

Briefings schaffen eine gemeinsame Basis und ein klares Verstandnis, damit alle Beteiligten
zielgerichtet und effizient zusammenarbeiten kdnnen. Sie sind die essenzielle Grundlage, um
aus ldeen greifbare Erfolge zu machen und sicherzustellen, dass alle MaBnahmen aufeinander
abgestimmt sind.

— Klarheit schaffen
Briefings dienen allen internen und externen Beteiligten als Orientierung - vom Standbau
Uber das Personal hin zu Logistikunternehmen, Marketingteams und technischem Support.
Sie sorgen dafiir, dass alle auf ein gemeinsames Ziel hinarbeiten.

— Gemeinsames Verstandnis férdern
Briefings bringen unterschiedliche Perspektiven und Anforderungen zusammen und
schaffen so die Grundlage fiir eine reibungslose Zusammenarbeit.

— Effizienz steigern und Nachhaltigkeit unterstiitzen
Prazise Briefings helfen friihzeitig dabei, Missverstandnisse zu erkennen und zu
vermeiden - und sparen so wertvolle Zeit und Ressourcen.

— Ziele erreichen
Briefings verbinden die strategischen Ziele Ihrer Messebeteiligung mit deren
praktischer Umsetzung.

— Qualitat sichern
Je klarer und detaillierter die Briefings, desto erfolgreicher sind die Ergebnisse.
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4.2 Diese Arten von Briefings gibt es

Berticksichtigen Sie bei der Erstellung lhrer Briefings die Bedirfnisse der unterschiedlichen Sta-
keholder Ihres Messeprojekts — denn nicht alle benétigen dieselben Informationen. Indem Sie
die Perspektive der jeweiligen Stakeholder einnehmen und die Inhalte entsprechend strukturie-
ren, sorgen Sie flr ein gemeinsames Versténdnis, das sowohl die strategische Ausrichtung als
auch die operative Umsetzung erfolgreich unterstiitzt. Fir ein klares Verstandnis und vor allem
das nétige Einverstandnis ist es hilfreich, sich im Vorfeld die Freigabe von allen verantwortlichen
Personen einzuholen. So haben Sie im Projektverlauf stets einen verbindlichen Bezugspunkt.

Interne Briefings

Interne Briefings konzentrieren sich auf die Gibergeordneten Ziele des Messeprojekts und
richten sich an interne Stakeholder, wie zum Beispiel Fihrungskréafte und Strategieverantwort-
liche. Sie legen den Fokus auf die strategische Ausrichtung, wie beispielsweise die Zielgruppen-
ansprache, die angestrebten Botschaften und die gewlinschten Ergebnisse. Sie enthalten aber
auch wichtige Rahmendaten wie Budgetvorgaben, Zeitplane und Erfolgskriterien. Ziel dieser
Briefings ist es, einen klaren Uberblick zu schaffen und sicherzustellen, dass alle Entscheidun-
genim Einklang mit der Gesamtstrategie stehen.

Externe Briefings

Externe Briefings richten sich an externe Stakeholder, wie Agenturen, Messebauunternehmen
oder technische Dienstleisterinnen und Dienstleister, die vor allem auf operative Informationen
angewiesen sind. Diese Briefings liefern prazise Anweisungen, Checklisten und technische
Details, damit die Verantwortlichen in den Dienstleistungsunternehmen auf operativer Ebene
wissen, wie etwas und was genau umzusetzen ist.

4.3 Das zeichnet gute Briefings aus

Die Inhalte eines Briefings schaffen das notwendige Verstandnis flir die ibergeordneten Ziele
und die Ausrichtung des Messeprojekts, sodass danach alle MaBnahmen Stakeholder-orientiert
aufeinander abgestimmt werden kénnen — und klare, konsistente Botschaften vermittelt werden
kénnen.

Messeziele: in Einklang bringen

Die Festlegung lhrer Ziele beeinflusst die gesamte Vorbereitung, Abwicklung und Erfolgs-
kontrolle Ihrer Messebeteiligung. Daflir sollten Sie sich genau Uberlegen, was Sie mit Ihrer Teil-
nahme erreichen méchten und welche Zielgruppen Sie ansprechen wollen. Erst wenn diese Ziele
definiert sind, kbnnen Sie entscheiden, welche Messe geeignet ist und den gewlinschten Erfolg

verspricht.
1. Messen - eine Einordnung 2. Projektmanagement 3. Leadmanagement 5. Beteiligungskonzeption
6. Standkonzeption 7. Stand-Team 8. Auslandsmessen 9. Erfolgskontrolle Messe macht

Wirtschaft lebendig



35

Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

Dabei ist es wichtig, sowohl die Art der Messe als auch die Publikumsstruktur zu bertcksichti-
gen - und mit Ihren Messezielen abzugleichen. Beispielsweise kann die Akquise auf Messen in
neuen Markten deutlich erfolgreicher sein als auf einer etablierten Messe, die seit Jahren von
Ihren bestehenden Kundinnen und Kunden frequentiert wird. Oder ein anderes Beispiel: Eine
kleinere, spezialisierte Messe kann mehr und qualitativ hochwertigere Kontakte bringen als eine
groBe, internationale Veranstaltung, auf der lhr Unternehmen vielleicht nur eine kleine Nummer
ist. Die Wahl der richtigen Messe sollte also immer im Einklang mit den festgelegten Zielen ste-
hen - so erreicht Ihre Messebeteiligung den gewiinschten Erfolg.

Die meisten Unternehmen in Deutschland verfolgen mit inrer Messebeteiligung im Durchschnitt
mehr als acht verschiedene Ziele. Zu den wichtigsten zahlen:

— die Stammkundenpflege,

— die Steigerung des Bekanntheitsgrades,
— die Neukundengewinnung,

— die Produktprasentation sowie

— der Imageaufbau.

Weitere relevante Ziele sind Verkaufs- und Vertragsabschliisse sowie das Recruiting, das auf
Messen zunehmend an Beliebtheit gewinnt.

Insgesamt bleibt festzustellen, dass der Fokus klar auf der Pflege von Kundenbeziehungen und
der Unternehmenskommunikation liegt, wahrend der direkte Verkaufsabschluss eher nachran-
gig behandelt wird.

Zielgruppen: Definieren und klar bestimmen

Nur wenn Sie lhre Zielgruppen genau kennen, kdnnen Sie gezielt kommunizieren und sicherstel-
len, dass lhre Botschaften nicht im Messe-Rauschen untergehen.

Der erste Schritt besteht darin, festzulegen, welche Personengruppen Sie ansprechen méch-
ten. Typische Zielgruppen fir eine Messebeteiligung kénnen zum Beispiel bestehende oder
potenzielle Kundinnen und Kunden, Vertretende aus den Medien, Multiplikatoren wie Branchen-
verbdnde oder potenzielle Mitarbeitende sein. Nach der groben Zielgruppendefinition empfiehlt
es sich, diese Zielgruppen weiter zu prazisieren, um die Ansprache noch gezielter gestalten zu
kénnen.

Der zweite Schritt ist der Aufbau eines tiefen Versténdnisses fiir die individuellen Interessen und
Bedirfnisse lhrer Zielgruppen. Denn diese sind selten homogen. Innerhalb einer Zielgruppe ha-
ben unterschiedliche Personen oft sehr verschiedene Erwartungen. So priorisiert beispielsweise
die Versandleitung Piinktlichkeit und zuverlassige Ablaufe, wahrend der Einkauf auf Kosten-
senkung achtet und die Geschéftsleitung eine erstklassige Betreuung erwartet. Mehr noch, es
geht auch darum zu verstehen, welche Zielgruppen tatsachlich auf der Messe vertreten sind und
welche Sie konkret auf lnrem Stand ansprechen méchten. Es hilft wenig, die Kommunikation an
den Bedirfnissen der Geschéftsfihrung auszurichten, wenn die Messe hauptsachlich vom Ein-
kauf oder der Technik besucht wird.
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Themen und Botschaften: Ihre Zielgruppen stehen im Fokus

Bei der Festlegung Ihrer Themen und Botschaften sollten Sie darauf achten, nicht nur hre
Unternehmensziele widerzuspiegeln, sondern vor allem auf die Bedtirfnisse und Erwartungen
Ihrer Zielgruppen entlang der Customer Journey einzugehen — angefangen bei ersten Messe-
Eindrlcken, Uber Gesprache am Stand bis zum Austausch von Kontaktdaten. Was treibt die
Menschen in Ihren Zielgruppen an? Was sind deren gréBte Herausforderungen und wie kénnen
lhre Produkte oder Dienstleistungen diese Probleme I6sen?

Statt sich ausschlieBlich auf die Starken, Produkte oder Dienstleistungen Ihres Unternehmens
zu konzentrieren, nehmen Sie einen Perspektivwechsel vor und legen den Fokus auf lhre Ziel-
gruppen. Denken Sie daran, dass Anwenderinnen und Anwender haufig nicht an technischen
Details wie Drehzahlen oder Produktfeatures interessiert sind, sondern sich vielmehr in einer
Phase befinden, in der sie nach der Losung eines sehr spezifischen Problems suchen - bei-
spielsweise ,Wie kann ich sicherstellen, dass meine Produktionslinie bei einem Maschinenwech-
sel nur minimal unterbrochen wird, ohne die Produktqualitat zu gefahrden?”. Passen Sie lhre
Botschaften daher so an, dass sie die tatsachlichen Bedirfnisse und Interessen lhrer Zielgrup-
pen zu diesem Zeitpunkt widerspiegeln.

Indem Sie die Kommunikation entlang der Customer Journey strategisch planen, wird sie rele-
vanter und zielgerichteter. Die Kernbotschaften sollten prazise und kompakt zusammengefasst
werden, sodass sie nicht nur Ihre Produkte oder Dienstleistungen prasentieren, sondern auch
verdeutlichen, welchen konkreten Nutzen sie fiir lhre Zielgruppen stiften. So treffen lhre Messe-
botschaften die wahren Bediirfnisse und hinterlassen einen bleibenden, positiven Eindruck.

Budget und Férdermittel: Worauf Sie achten sollten

Als Teil Ihres Marketingbudgets, das strategisch an den Unternehmens- und Marketingzielen
ausgerichtet wird, sollte das Messeprojektbudget auf Ihre Messeziele und die abgeleiteten MaB-
nahmen abgestimmt sein — und ist damit fester Bestandteil Ihres Briefings. So schaffen Sie nicht
nur Klarheit tber Ziele und Zweck der eingesetzten Mittel, sondern legen bereits zu diesem
friihen Zeitpunkt den Grundstein flir eine prazise Erfolgskontrolle.

Die Kosten fir eine Messebeteiligung umfassen im Wesentlichen:

Grundkosten Standbau und Ausstattung

Wie zum Beispiel Standmiete inklusive Dazu gehéren beispielsweise die
Nebenkosten auf dem Gelande Gestaltung und Einrichtung des
Messestandes

Sonstige Ausgaben Personal- und

Flir zum Beispiel Kommunikation, Reisekosten

Catering, Transport und Entsorgung
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TIPP |

Informieren Sie sich
frihzeitig Uber die
verschiedenen Férder-
moglichkeiten und

die entsprechenden
Voraussetzungen, die
erflllt werden miissen.
Mehr dazu finden Sie
unter: auma.de

Abb. 6: Checkliste
Messekosten

Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

Eine detaillierte Messekosten-Checkliste hilft Innen, den Uberblick zu behalten.

Sichern Sie sich zudem finanzielle Unterstiitzung, denn sowohl auf Bundes- als auch auf Lander-
ebene stehen deutschen Unternehmen verschiedene Fordermittel zur Verfligung. Diese Pro-
gramme unterstiitzen Sie nicht nur bei der Vermarktung Ihrer Produkte und Dienstleistungen,
sondern erleichtern lhnen beispielsweise auch den Markteintritt im In- und Ausland.

Messekosten-Checkliste

Grundkosten

Anmeldung und Standmiete

Standversorgung (Strom, Wasser, Druckluft, Telefon und Internet etc.)
Andere Grundkosten des Veranstalters (Eintrittsausweise, Reinigung etc.)
Versicherungen

Kosten fiir Gestaltung, Standbau, Ausstattung
Standgestaltung (Entwurf, Bauplanung)

Standbau

Standausstattung (Mobiliar, Kiichenausstattung etc.)
Exponate und Modelle (neu)

Grafikdesign (Standbeschriftung, Fotos, Texte etc.)
Technikausstattung

Dekoration

Pflanzen und Blumen

Abschreibung

Kosten fiir Standservice und Kommunikation
Standservice und Bewirtung

Ausstattung

Kommunikation (Einladungen, Anzeigen, Werbegeschenke,
Katalogeintrag, Eintrittsgutscheine fiir Besucher etc.)
Presseaktivitaten (Pressekonferenz, Pressemappe)
Telefon und Internet

Kosten fiir Transport, Handling und Entsorgung
Transport

Transport-Handling auf dem Messegelande
Leerguteinlagerung auf dem Messegelédnde
Zollgebiihren

Versicherungen

Abfall-Entsorgung

Personal-/Reisekosten

Fremdpersonal (Auskunftspersonal wie Hosts und Hostessen,
Dolmetscher, Hilfskréafte)

- Honorare

— Reisekosten und Spesen

Firmeneigenes Personal

- Honorare

— Reisekosten und Spesen

Ausstattung (Bekleidung, Namensschilder etc.)
Training fur die Standcrew

Bewirtung auBerhalb des Standes

Andere Kosten
Marktforschung (Befragungen)
Sonstige nicht néher spezifizierte Kosten

Grundkosten

Kosten fiir Gestaltung, Standbau, Ausstattung
Kosten fiir Standservice und Kommunikation
Kosten fiir Transport, Handling und Entsorgung
Personal-/Reisekosten

Andere Kosten

GESAMTKOSTEN
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4.4 So kann Kunstliche Intelligenz
bei Briefings unterstitzen

Fir Messeverantwortliche ist Kiinstliche Intelligenz (KI), insbesondere in Form von Sprach-
modellen (Large Language Model, LLM), eine wertvolle Unterstiitzung - vor allem, wenn Sie in
lhrem Unternehmen als Einzelkdmpfende agieren. In der Kl gewinnen Sie einen digitalen Spar-
ringspartner, der gemeinsam mit Ihnen komplette Briefings erstellt — flexibel einsetzbar und
jederzeit verfiigbar.

In einem interaktiven Zusammenspiel nimmt die Kl Ihre Eingaben auf, verarbeitet sie und liefert
fundierte, kreative Ansatze, die die Briefingerstellung nicht nur erleichtern, sondern auch be-
reichern. Durch iterative Riickfragen und Verfeinerungen entsteht ein dynamisches Miteinander,
das es Ihnen erméglicht, Ihnr Wissen und Ihre Erfahrung gezielt einzubringen, wahrend die KI
Ihnen dabei hilft, das Beste aus lhren Ideen herauszuholen.

Bei folgenden Aspekten kénnen Sie Kl sinnvoll einbinden:

— Strukturierung von Informationen
Kl hilft Ihnen dabei, relevante Informationen aus verschiedenen Quellen wie Marktforschung,
Kundenfeedback und sozialen Medien zu sammeln und zu organisieren. Sie stellt sicher, dass
die Daten sinnvoll gewichtet und die wichtigsten Erkenntnisse herausgefiltert werden. Diese
strukturierten Informationen sind die Grundlage zur Erstellung passgenauer Briefings fiir Ihre
unterschiedlichen Stakeholder.

— Kreative Impulse fiir Botschaften und Ideen
Kl ist ein Kreativpool: Basierend auf bestehenden Daten, sozialen Gesprachen und Branchen-
trends kann Kl Sie dabei unterstltzen, relevante Themen zu identifizieren und Ideen zu ent-
wickeln, die den Nerv |hrer Zielgruppen treffen. Mit Touchpoint-Analysen kénnen Sie gezielt
relevante Kontaktpunkte mit lhren Zielgruppen ausfindig machen und fiir Ihre Kommunikation
nutzen.

— lterative Anpassungen und dynamische Briefings
Kl sorgt dafiir, dass Briefings flexibel bleiben und jederzeit auf den neuesten Stand gebracht
werden kénnen. Ein groBer Vorteil: Denn gerade Messeprojekte unterliegen einem standigen
Wandel. Hier hilft Innen Kl dabei, Ihre Briefings an den aktuellen Projektstand oder an neue
Erkenntnisse anzupassen. Dies ist besonders wichtig, wenn die Zielgruppenanalyse vertieft
wird oder wenn neue Themen und Herausforderungen wahrend der Messevorbereitung auf-
tauchen.

Ein konkretes Beispiel fir den Einsatz von Kl bei Briefings ist die Erstellung von Briefing-
Prompts, die die Zielgruppenanalyse, die Entwicklung von Botschaften und die Touchpoint-
Ermittlung unterstitzen. Kl kann helfen, prazise Fragen zu formulieren, die fir die Definition
von Zielgruppen notwendig sind, oder Empfehlungen fir die Gestaltung von Botschaften zu
liefern, die auf den jeweiligen Touchpoints der Customer Journey basieren. Diese Prompts
kénnen Schritt fir Schritt durch den gesamten Prozess der Messevorbereitung flihren und
dabei helfen, die relevanten Informationen aufzufinden und strukturiert darzustellen.
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Ist das Thema Nach-
haltigkeit ein fester
Teil lhrer Kommunika-
tionsstrategie, dann

sollte sie nicht nur

ein Lippenbekennt-

nis bleiben, sondern
auch durch Taten und
Beweise untermauert
werden. Das Briefing ist
der perfekte Zeitpunkt,
um dieses bedeutende
Themaintern zu klaren
und ein gemeinsames
Verstandnis zu schaffen.
Hier ist es ausdriick-

lich erwiinscht, lhre
Ambitionen kritisch zu
hinterfragen — so wird
Nachhaltigkeit zu einem
echten, glaubwiirdigen
Bestandteil Ihrer Messe-
botschaft.

Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

4.5 Briefings fordern Nachhaltigkeit

Gute Briefings tragen maBgeblich zum schonenden Umgang mit Ressourcen wie Zeit, Geld und
Personal bei. Sie schaffen Klarheit und ermdglichen eine zielgerichtete Zusammenarbeit, die
Fehlentwicklungen vermeidet und einen effizienten Ablauf férdert.

— Ein gut strukturiertes Briefing macht klare Vorgaben und reduziert dadurch unnétigen
Aufwand, der durch Doppelarbeit oder Missverstandnisse entsteht.

— Briefings sorgen fiir zielgerichtete Ablaufe und minimieren so den Energieeinsatz — etwa
durch die Reduzierung von Korrekturschleifen oder Meetings.

— Nachhaltige Briefings beinhalten eine klare Dokumentation und schaffen damit eine
Grundlage, die bei kiinftigen Projekten als Orientierung dient — das Rad muss also nicht
immer neu erfunden werden.

— Briefings sind ressourcenschonend, wenn Nachhaltigkeitsziele von Anfang an berticksichtigt
werden — etwa bei der Wahl von Materialien, Logistik oder Partnerunternehmen.
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Das Herzstuck: Die
Beteiligungskonzeption

Die Konzeption ist der kreative und strategische Dreh- und Angelpunkt, an dem alle Faden zu-
sammenlaufen — das Herzstiick lhres Messeprojekts. Bei der Beteiligungskonzeption greifen
Sie auf die Inhalte und Ziele zuriick, die Sie in den Briefings definiert haben. Wahrend es bei den
Briefings um das ,Was will ich kommunizieren und warum?“ geht, dreht sich hier alles um das
Wie und womit kann ich es erreichen?*”.

Also, wie erreichen Sie lhre Zielgruppen am effektivsten? Uber welche Formate und Kanéle
kénnen Sie sie ansprechen und dazu motivieren, lhren Stand zu besuchen? Welche Touchpoints
entlang der Visitor Journey sind entscheidend, um gewiinschte Reaktionen auszulésen?

51 Kanale, Medien und relevante Touchpoints

Die richtigen Besucherinnen und Besucher, zur richtigen Zeit, am richtigen Ort: auf Ihrem Mes-
sestand. Dieses Ziel steht im Zentrum lhrer Beteiligungskonzeption — und dazu gehért auch ein
durchdachter, ausgewogener Medienmix. Doch viel hilft viel greift zu kurz: Der Erfolg Ihrer kon-
zeptionellen Uberlegungen hangt davon ab, dass Sie die Bediirfnisse Ihrer Zielgruppen genau
kennen, um Streuverluste zu vermeiden. Denn so unterschiedlich wie die Personen, so unter-
schiedlich sind auch deren bevorzugte Kommunikationswege:

— Menschen in der Geschéftsflihrung
Sie schéatzen oft den persénlichen und direkten Kontakt, etwa durch einen Anruf
oder ein individuelles Anschreiben.

— Vertriebsmitarbeitende
Die Aktivierung kann Uber Plattformen wie LinkedIn oder andere Social-Media-Kanéle
erfolgen, wo sie sich beruflich vernetzen und Inspiration suchen.

— Mitarbeitende beim Einkauf
Am besten dort anzutreffen, wo sie sich beruflich informieren - in Fachforen,
Branchenportalen oder speziellen E-Mail-Newslettern.
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Abb. 7: Checkliste
Werbe- und

K ikati -
e e
Checkliste: Werbe- und
KommunikationsmafBnahmen

Aktivitaten Bemerkungen

Planung Anzeigeninhalte und -schaltung vor und nach der
Messe; AuBenwerbung und Banner auf und um das Messe-
gelande (z. B. Bahnhofe, OoH) sowie online.

Auswahl und Bestellung kostenfreier (Online-)Werbe-
materialien beim Messeveranstalter, zum Beispiel Signets,
Messelogos, Messebanner, Signaturbanner, Aussteller-
Microsites zur Einbindung auf der eigenen Homepage,
Gelandepléne, Anreiseflyer und Besucherprospekte.

Bestellung Eintrittskartengutscheine beim
Messeveranstalter.

Beim Messeveranstalter anfragen, ob es besondere Besu-
cherprogramme gibt wie beispielsweise Messerundgéange,
Networking-Veranstaltungen oder Hosted-
Buyer-Programme, bei denen gezielt Anbieter und Nachfra-
ger zusammengefiihrt werden.

Analoges und/oder digitales mehrstufiges Einladungs-
konzept flir die Messe erstellen, zum Beispiel mit
Save-the-Date-Information, zielgruppenspezifischen Einla-
dungen, Reminder-MaBnahmen, Sondereinladungen

far Events am Stand oder auBerhalb.

Planung von telefonischen Akquise- und Nachfassaktionen
flr Terminvereinbarungen mit dem Vertrieb vor der Messe.

Messe-Kommunikationskonzept am Stand und wahrend der
Messe planen und gestalten, zum Beispiel Live-Vorfiihrun-
gen am Stand, Promotionaktionen auf dem Messegelénde,
Teilnahme an Rahmenprogramm-Aktivitaten des Veranstal-
ters, Events oder Kundenabend am Messestand, Rundgéange
flr bestimmte Besucherzielgruppen, Bewerber-Events oder
Veranstaltungen am Stand wie beispielsweise Absolven-

ten-Brunch.
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Achten Sie bei der Auswahl Ihrer Kommunikationskanéle darauf, dass diese sowohl das Infor-
mationsbediirfnis als auch das Informationsverhalten lhrer Zielgruppe beriicksichtigen — und
im zeitlichen Verlauf der Messe eingebettet sind. Dieser Verlauf spiegelt sich im Visitor Journey
wider, die sich in verschiedene Phasen unterteilt: von der ersten Wahrnehmung und Informa-
tionssuche vor der Messe, Uber die Interaktionen und Erfahrungen wahrend des Messebesuchs,
bis zu den Nachbearbeitungsschritten. In jeder dieser Phasen gibt es spezifische Touchpoints,
an denen lhre Zielgruppen mit Ihrer Marke oder lhrem Unternehmen in Kontakt treten.

Dabei ist es nicht nur wichtig, zu wissen, wie und wann |hre Zielgruppen mit lhrer Messebetei-
ligung in Berlihrung kommen, sondern auch ihre BedUrfnisse und Motivationen zu verstehen.
Was erwarten sie von der Messe? Welche Lésungen suchen sie? Was moéchten sie auf lhrem
Stand erfahren? Die aus diesen Fragen gewonnenen Erkenntnisse helfen Ilhnen, Ihre Formate
und Kanéle entsprechend auszuwahlen — und lhre Zielgruppen Schritt fir Schritt zu aktivieren.

Vor der Messe: Interesse wecken

In dieser Phase ist es wichtig, Ihre Zielgruppen friihzeitig mit Save-the-Date-Einladungen,
Themenankilindigungen und der Bekanntgabe erster Highlights anzusprechen. Digitale Kanale
wie die eigene Website, Webinare, Social Media, E-Mail-Kampagnen oder Fachmedien sind be-
sonders effektiv. So wecken Sie Interesse und motivieren dazu, den Messebesuch fest im Kalen-
der einzutragen. Indem Sie Themen-Highlights, Keynote Speaker oder Networking-Méglichkei-
ten hervorheben, geben Sie Ihrer Messebeteiligung die nétige Relevanz fir einen Standbesuch.
Hilfreich, um das Interesse von Zielgruppen zu gewinnen, sind auch Anreisetipps und praktische
Hinweise rund um den Messebesuch.

Einladungskonzept
Erstellen Sie ein mehrstufiges Konzept:

und nutzen Sie verschiedene Kommunikationskanéle, wie E-Mail, Social-Media-Plattformen
und eventuell empfiehlt sich eine aufmerksamkeitsstarke postalische Einladung.

Adressdaten
Priifen Sie die verschiedenen Quellen, die Sie nutzen kénnen, beispielsweise
- die eigene Unternehmens-Datenbank
— die Messe-Datenbank oder spezialisiertes Adressmaterial des Messeveranstalters
- Mitgliederlisten von Verbéanden
— Adressmaterial von Fachverlagen
- Netzwerk-Kontaktdaten

— Presseverteiler

- Adressbroker
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Nutzen Sie Ihren Mes-
sestand als Katalysator,
denn Messesténde
haben das Potenzial
von wahren Content-
Raketen. Sie sind ein
Dreh- und Angelpunkt,
an dem zahlreiche
Stakeholder zusam-
menkommen und eine
nahezu unerschopf-
liche Quelle fir Content
darstellen. Interviews
mit Expertinnen und
Experten, Produktvi-
deos, Live-Demos oder
spontane Gesprache
vor Ort - all das lasst
sich nicht nur wahrend
der Messe effektiv
nutzen, sondern auch
im Nachgang lber
digitale Kanale weiter-
verwerten. So werden
analoge und digitale
Welten geschickt mit-
einander verknipft,
um die Reichweite und
Wirkung Ihrer Messe-
beteiligung nachhaltig
zu steigern.

Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

Wéhrend der Messe: Den Standbesuch emotional und interaktiv gestalten

Der Standbesuch ist der zentrale Touchpoint und wird oft durch gezielte Botschaften und
Anreize ausgeldst, die im Vorfeld iber Social-Media-Teaser oder vor Ort durch Werbung und
Promotion auf dem Messegeldande kommuniziert werden. Im Fokus steht eindeutig der persén-
liche Austausch und das Kreieren einprdgsamer Erlebnisse. Digitale Tools wie Quick-Response-
Codes (QR), Messe-Apps und Livestreams erganzen die vor Ort stattfindenden Gesprache und
Aktivitaten. Live-Demonstrationen, Produkttests oder Augmented Reality- und Virtual Reality-
Anwendungen (Ublicherweise als AR beziehungsweise VR abgekiirzt) sorgen fiir einen intensi-
ven, personlichen Austausch und helfen, eine tiefere Verbindung zu lhrem Angebot aufzubauen.

Nach der Messe: Kontakt pflegen und Beziehungen vertiefen

Nach dem Messebesuch ist es entscheidend, dass Sie den Kontakt durch Follow-up-Aktionen
pflegen. Personalisierte Dankeschdn-Nachrichten, die Vermittlung weiterflihnrender relevanter
Inhalte oder Einladungen zu einem Webinar oder einer Produktvorstellung helfen, das Interesse
aufrechtzuerhalten und eine langfristige Beziehung aufzubauen. Dies kann durch individuelle
Nachfassaktionen per E-Mail oder telefonisch erfolgen.
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Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

5.2 Catering auf Messen: Top oder
doch eher Flop™?

Als Messeerlebnis, das zur Wohlfiihlatmosphare beitragen kann, ist das Catering immer ein
Thema. Oft aber ein heikles, denn meist fehlen Budget, Platz und kreative Ideen, sodass die L6-
sung allzu oft auf haufenweise SlBigkeiten hinauslauft — was nicht nur ungesund, sondern auch
wenig originell ist. Zudem missen Hygienevorschriften beachtet werden, die eine llickenlose
Einhaltung von Lagerungs-, Zubereitungs- und Serviervorgaben erfordern — und das ist unter
beengten Platzverhaltnissen und ohne voll ausgestattete Kiicheninfrastruktur meist schwierig
zu leisten.

Hier gilt: Weniger ist mehr — und bewusst ausgewahlt ergibt Catering auch auf kleinen Standen
Sinn. Statt der Standardauswahl kénnen kleine, gesunde Snacks mit Bezug auf das Unterneh-
men oder auf den Standort einen bleibenden Eindruck hinterlassen. Wie wére es zum Beispiel
mit hausgemachten Energieballs, einem individuellen Nussmix oder einfach frischem Obst?
Dazu hochwertiges Wasser und eine kleine Teeauswahl — das reicht oft vollig aus. Wichtig ist,
dass sich das Angebot platzsparend integrieren lasst und zum Gesamtkonzept des Standes
passt.

Trotz der Herausforderungen bietet Catering auch Chancen: Friiher oder spater wird jeder Mes-
segast hungrig, und dann ist es schdn, wenn der eigene Stand diese Bedlirfnisse erfiillen kann.
Fir ausstellende Unternehmen mit entsprechendem Budget ist dies oft ein strategischer Touch-
point, der gezielt zur Bindung genutzt wird. Doch auch als kleineres Unternehmen kénnen Sie
punkten, wenn das Catering bewusst und kreativ in den Mittelpunkt des Standkonzepts gerilickt
wird. Mit einem klaren Plan, gesunden Alternativen und einer stimmigen Botschaft lasst sich das
vermeintliche Bauchschmerzthema in einen echten Erfolgsfaktor verwandeln.

5.3 Kunstliche Intelligenz in der Konzeption

Kiinstliche Intelligenz (KI), insbesondere Sprachmodelle (Large Language Model, LLM), haben das
Potenzial, Sie bei der Konzepterstellung maBgeblich zu unterstiitzen. Als ideenlieferndes Strate-
gie-Tool begleitet die Kl Sie durch relevante Phasen der Messekonzeption — von der Zielgruppen-
analyse Uber die Entwicklung von Touchpoint-Strategien bis hin zur Content-Erstellung. Indem Sie
gezielt mit Prompt-Sequenzen arbeiten, entwickeln sich Prompt flir Prompt sogar komplette Mes-
sebeteiligungskonzeptionen, die exakt auf die Bedlrfnisse lhrer Zielgruppen abgestimmt sind.

Ein groBer Vorteil der KI: Sie kann eine nahezu unbegrenzte Menge an Informationen verarbei-
ten. Natiirlich braucht es die richtigen Eingaben — je mehr relevante Daten Sie liefern, desto pra-
ziser und besser die Ergebnisse. Zwischendurch ergibt es immer Sinn, die Kl zu fragen, welche
Informationen sie noch benétigt. Sie erhalten dann wertvolle Hinweise auf fehlende Details, die
flr das Konzept wichtig sind.
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Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

Stellen Sie sich den Prozess wie einen Trichter vor: Am Anfang geben Sie mdglichst viele Infor-
mationen ein, und am Ende kommt die Essenz heraus. Genau hier zeigt sich der Nutzen der Ki
im Briefing-Prozess, aber eben auch bei der Entwicklung und Verfeinerung konzeptioneller An-
satze - so kommen Sie schnell und effizient zu kreativen Lésungen fiir Ihre Messebeteiligung.

Generierung von
Leitideen

Auf Basis von Vorgaben oder themati-
schen Beschreibungen kénnen LLMs
kreative Leitideen fur Ihre Messebetei-
ligung entwickeln, die durch gezielte
Nachfragen und Prompt-Sequenzen
weiter verfeinert werden. Sie suchen
beispielsweise nach einem Konzept fir
einen Messestand, der Ihre Marke emo-
tional prasentiert oder ein innovatives,
digitales Erlebnis bietet? Die Kl liefert
Ihnen Vorschlage, die von thematischen
Fokussierungen bis zu interaktiven Er-
lebnissen reichen.

Entwicklung von
Touchpoint-Strategien

Die Touchpoint-Strategie ist entschei-
dend, um lhre Zielgruppen entlang ihrer
Visitor Journey zu begleiten. Kl hilft
Ihnen dabei, eine detaillierte Strate-

gie zu entwickeln, die alle relevanten
Berlhrungspunkte abdeckt — von der
Vormessephase liber den Standbesuch
bis zum Follow-up nach der Messe.

Sie stehen zum Beispiel vor der Auf-
gabe, geeignete Kommunikations-
kanéle auszuwahlen. Basierend auf
den Zielgruppenanalysen erhalten Sie
Kl-Vorschlage fir Social-Media-Posts,
E-Mail-Kampagnen und Influencer-
Marketing-Strategien.

Zielgruppenanalyse und Erstellung
von Zielgruppenprofilen

Eine zentrale Herausforderung bei der
Messeplanung ist die Zielgruppenana-
lyse. Sie erfordert oft groBe Datenmen-
gen und ist daher zeitaufwendig. Hier
kommt Kl ins Spiel: Sie kann groBe Da-
tenmengen schnell analysieren, Trends
erkennen und daraus maBgeschneider-
te Zielgruppenprofile erstellen. Diese
Profile kennen nicht nur demografische
Merkmale, sondern auch Interessen,
Bediirfnisse und Verhaltensweisen lhrer
Zielgruppen. Basierend auf diesen In-
formationen kénnen Sie Ihre Konzeption
passgenau planen und personalisierte
Angebote entwickeln.

Personalisierte
Content-Erstellung

Content-Erstellung spielt eine Schlis-
selrolle bei der Ansprache lhrer Ziel-
gruppen und der Vermittlung relevanter
Informationen. Kl-Tools helfen Ihnen
dabei, personalisierte Inhalte, fiir bei-
spielsweise Messe-Newsletters, Social-
Media-Posts und Landing-Pages, zu
erstellen, die genau auf die Bedirfnisse
und Interessen lhrer Zielgruppen ab-
gestimmt sind.
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Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

Standkonzeption und Messebau

Der Messestand ist der Dreh- und Angelpunkt eines jeden Messeprojekts. Nicht nur, weil meist
ein GroBteil des Budgets darauf entféllt, sondern auch, weil er hdufig als MaBstab fiir den Erfolg
eines Messeauftritts gesehen wird.

Warum ist das so? Der Messestand ist weit mehr als eine Kulisse - er ist die Blihne, auf der Ihr
Unternehmen seine Leistungen und Botschaften prasentiert, und prégt den ersten Eindruck,
den das Messepublikum gewinnt.

Ein ansprechendes Design spielt dabei eine groBe Rolle. Das funktioniert aber nur, wenn die Ge-
staltung auf einem stimmigen Konzept aus klar definierten Zielen, relevanten Themen und einer
Ausrichtung an den Bedurfnissen lhrer Zielgruppen basiert. Nur so entfaltet der Messestand
sowohl nach auBen als auch nach innen seine volle Wirkung und wird zu einem echten Erfolgs-
faktor.

Die Schritte zu einem liberzeugenden Standkonzept

Bei der Standkonzeption ist Klarheit bei der Strukturierung und Planung entscheidend.

— Standflache und -art auswahlen
Wie groB soll die Flache sein, und welcher Standtyp passt am besten zu
Ihren Anforderungen?

— Funktionale Zonen definieren
Welcher Bereich soll welchen Zweck erflillen?

— Standdesign planen
Welche Anforderungen werden an das Design gestellt, um lhre Botschaften
optimal zu transportieren?

— Exponate auswahlen
Welche Produkte oder Leistungen méchten Sie présentieren, und wie viel Platz
bendtigen diese?

— Budget festlegen
Wie hoch ist lhr Investitionsrahmen flr Konzept, Design und Standbau?

— Briefing erstellen
Was muss ein Messebau-Unternehmen wissen, um ein stimmiges Konzept entwickeln
und anbieten zu kénnen?

— Partnerunternehmen auswahlen und beauftragen
Am Ende entscheiden Sie sich fiir den passenden Dienstleister und starten
die Zusammenarbeit.

1. Messen - eine Einordnung

2. Projektmanagement 3. Leadmanagement 4. Briefings 5. Beteiligungskonzeption

7. Stand-Team 8. Auslandsmessen 9. Erfolgskontrolle Messe macht
Wirtschaft lebendig



Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

61 Standflachen und Stand-Arten

Zunachst sollten grundlegende Voraussetzungen geklart sein: Welche Flache benétigen Sie,
und welche Méglichkeiten bietet der Messeveranstalter? In der Regel legt der Messeausrichter
wichtige Eckdaten fest, wie die Infrastruktur, die Hallenaufteilung sowie die Branchen- und
Produktzuordnung.

Es gibt verschiedene Stand-Arten, die jeweils unterschiedliche Auswirkungen auf das Konzept,
Design und die Besuchsfrequenz haben. Hier eine Ubersicht:

— Der Reihenstand - Kurze Seite offen
Eine Variante, die nur wenig Gestaltungsspielraum bietet und das Risiko erhéht,
Ubersehen zu werden. Die Gestaltung der Kontaktzone ist herausfordernd.

. — Der Reihenstand - Lange Seite offen
Hier gibt es zwar mehr Gestaltungsmadglichkeiten, aber die Zoneneinteilung birgt
Planungshurden.

— Der Eckstand
Eine bevorzugte Wahl mit zwei offenen Seiten. Dadurch entstehen mehr Méglichkeiten zur
Gestaltung, und die Lage an zwei Hallengangen steigert die Anzahl an Besuchen. Auch die
Zonenaufteilung ist relativ einfach.

zial. Das Planungsteam stellt diese Stand-Art allerdings vor die komplexe Aufgabe, die Zonen
klar und deutlich voneinander abzuheben.

— Blockstand (oder auch Inselstand)
Alle vier Seiten sind offen. Diese Variante stellt hohe Anspriiche an die Zonenaufteilung und
Teamorganisation. Oft wird eine Seite geschlossen, um eine klare Ausrichtung zu schaffen.

[
— Der Kopfstand
I . Drei Viertel der Flache sind vom Gang aus zuganglich und steigern damit das Besuchspoten-

Fir die meisten ausstellenden Unternehmen ist ein Eck- oder Kopfstand die beste Wahl. Sie
bieten mehr Sichtbarkeit und Gestaltungsspielraum, was die Chance auf erfolgreiche Messe-
kontakte erhéht. Wenn lhr Budget es zulésst, vermeiden Sie idealerweise einen Reihenstand.

Berticksichtigen Sie neben der Stand-Art auch die richtige Position in der Halle. Eine Analyse
- der Besucherstrome hilft lhnen dabei, den passenden Standort zu identifizieren. Vermeiden Sie

ER— Ecken und Sackgassen, in die sich in der Regel nur wenige Besucherinnen und Besucher ver-

Halle vor der Planung, irren.
um sich ein Bild von

geeigneten Positionen

zu machen. Messever-

anstalter bieten hier oft

Unterstiitzung. Gerade

bei groBen Messen ist

eine friihzeitige Bu-
chung entscheidend,
um |hre bevorzugte
Standfléche zu sichern.
Sind Sie mit Ihrer Wahl
erfolgreich, sollten Sie
bei Folgeveranstaltun-
gen darauf zurlick-
greifen.
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Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

6.2 Funktionale Standzonen (Vier-Zonen-Modell)

Ein erfolgreicher Messestand folgt einem klaren Schema, das vorwiegend auf die funktionale Auf-
teilung von Zonen ausgerichtet ist. Begriindet liegt dies in den beiden Hauptanliegen, dass Besu-
chende sich zum einen gut zurechtfinden und zum anderen die Gesprachsfihrung fir Stand-Team
und Géste erleichtert wird.

Die Aufteilung erfolgt in vier Bereiche, die sich vor dem zentralen Punkt mit Kiiche, Lager, Technik
und Garderobe ausbreiten. Von auBen nach innen geht es von der passiven iber die aktive zur in-
tensiven Kommunikationszone. Im Zusammenspiel entfalten sie eine Sogwirkung, die die Messe-
gaste immer weiter in den Stand zieht.

— Passive Kommunikationszone (Orientierung)
Diese Zone umfasst alle Elemente, die den Besuchenden aus der Ferne Orientierung bieten,
wie das Firmenlogo, Deckenbanner und groBe nach auBen gerichtete Grafiken. lhr Ziel ist es,
das Interesse zu wecken und den Betrachtenden sofort zu zeigen, wer ausstellt und was das
zentrale Messe-Thema ist.

— Aktive Kommunikationszone (Prasentation)
Diese Zone bildet den gréBten Bereich des Standes. Hier sind Orientierungshilfen gefragt,
damit Standbesucherinnen und -besucher sofort erfassen, wo sich interessante Exponate be-
finden und wo sie gezielt an Informationen kommen. Neben der Produktprasentation ist diese
Kommunikationszone auch aktive Interaktionsflache zwischen Standpersonal und Géasten.

— Intensive Kommunikationszone (Besprechung)
Diese Zone ist fir vertiefende Gesprache und intensive Beratung reserviert. Sie bietet Tische
und Sitzgelegenheiten und sollte, wenn mdglich, vom Rest des Standes etwas abgetrennt
sein, um eine ruhige Atmosphare zu schaffen.

— Infrastrukturbereich
Der hintere Bereich des Standes dient der Lagerung von Materialien, Technik, Garderobe
und hat vielleicht sogar noch Platz fiir eine kleine Kiiche.
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Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

6.3 Anforderungen an das Standdesign

Was macht lhren Stand zu einem Anziehungspunkt fir Messegéaste? Ein aufmerksamkeitsstar-
kes Design, das authentisch ist und neugierig macht, ladt zum Besuch ein. Entscheidend sind

dabei folgende Faktoren:

Fokus auf die Bediirfnisse
der Besuchenden

Ihr Stand und das Design sind kein Mittel zur Selbst-
inszenierung, sondern ein Anziehungspunkt, der
die Bedirfnisse der Gaste in den Mittelpunkt stellt.
Ziel ist es, eine Einladung zum Dialog und Aus-
tausch zu schaffen.

Nachhaltigkeit im Design

Ist Nachhaltigkeit ein zentraler Wert Ihres Unter-
nehmens? Dann sollten Sie dies im Standdesign
sichtbar machen, um Authentizitat zu zeigen.
Wenn Nachhaltigkeit nicht Teil Inrer Markenbot-
schaft ist, sollte das Thema bewusst au3en vor
gelassen werden.

Vermeidung von Ablenkungen

Medientechnologie kann beim persénlichen Aus-
tausch im Weg stehen, daher sollte sie gezielt und
unterstltzend eingesetzt werden. Ein Film, der

sich zu Hause besser anschauen lasst, hat auf dem
Messestand wenig Nutzen.

Markenstatement im Raum

Ihr Stand und das Design sind kein Mittel zur Selbst-
inszenierung, sondern ein Anziehungspunkt, der
die Bedurfnisse der Gaste in den Mittelpunkt stellt.
Ziel ist es, eine Einladung zum Dialog und Aus-
tausch zu schaffen.

Zielgerichtete Medientechnik

Mediale Inhalte sind an vielen anderen Touchpoints
verflgbar, daher sollten Sie Uiberlegen, ob Sie digi-
tale Medien nur reduziert oder gar nicht einsetzen.
Der Fokus sollte darauf liegen, das persénliche
Gesprach zu férdern, da dies das gréBte Potenzial
auf Messen hat.

Einladendes Design fiir Interaktivitat

Der Stand sollte durch ein Design Gberzeugen,

das Orientierung gibt und Neugier weckt. In einer
Wohlfiihlatmosphére, ohne Ablenkungen und liber-
ladenem Interieur, fiihlen sich Besuchende zum
Verweilen und zum Gesprach eingeladen.
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Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

Nachhaltigkeit beim Standdesign

Ein gelungenes Standdesign verbindet aber nicht nur dsthetische und inhaltliche Aspekte, son-

dern setzt auch auf nachhaltige Prinzipien. Dazu gehdren unter anderem:

Skalierbare und wiederverwendbare
Designs

Planen Sie lhren Messestand am besten so, dass
er sich an unterschiedliche Flachengeometrien
anpassen lasst. Diese Flexibilitat ermdglicht eine
nachhaltige Nutzung liber mehrere Veranstaltun-
gen hinweg und reduziert den Bedarf an neuen
Materialien.

Reduziertes Transportvolumen und
weniger Verpackungsmiill

Wenn Sie Transportauftrage biindeln, reduzieren

Sie das Volumen. Das macht die Logistik effizienter

und minimiert den Verpackungsmdill.

Mediatektur statt nur Architektur

Integrieren Sie Ihre notwendige Medientechnik
direkt in die Standarchitektur. Das reduziert den
Bedarf an zuséatzlichem Equipment und verringert
das Abfallaufkommen.

Wiederverwendung von Messemadbeln
und Baugruppen

Versuchen Sie, M6bel und Baukomponenten
regelmaBig wiederzuverwenden. Dies spart nicht
nur Ressourcen, sondern hat auch positive Aus-
wirkungen auf die Kostenentwicklung, da immer
wieder dieselben Elemente eingesetzt werden
kénnen.

GroBdrucke als effiziente
Designelemente

Mit dem Einsatz groBflachiger Drucke mit
aufmerksamkeitsstarken Bildmotiven kénnen Sie
komplette Wande ersetzen. Durch die regelmaBige
Wiederverwendung der Materialien senken Sie
den Material- und Personalaufwand fur den Auf-
und Abbau.

= [
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Um den verschiedenen
Anspruchsgruppen
gerecht zu werden,
lohnt es sich bereits in
der Briefingphase, Infor-
mationen zu sammeln,
Kolleginnen und Kolle-
gen sowie Vorgesetzte
einzubeziehen und

die Anforderungen zu
priorisieren. So wird das
Standdesign nicht nur
asthetisch tiberzeugen,
sondern auch funktional
und strategisch erfolg-
reich sein.

Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

Alle Interessen im Blick

Ein nicht zu unterschatzendes Element bei der Entwicklung Ihres Standdesigns sind die Erwar-
tungen und Prioritaten aller Anspruchsgruppen. Damit ein Messestand alle Interessen bertck-
sichtigt, ist es wichtig, die Anforderungen der unterschiedlichen Gruppen genau zu verstehen:

Stand-Team

Sie bendtigen einen funktionalen Arbeitsplatz,
der reibungslose Ablaufe ermdoglicht.

Unternehmensmitarbeitende

Fir sie bietet der Stand eine Identifikationsflache,
die das Zugehorigkeitsgefiihl und die Verbunden-
heit férdert.

Unternehmensleitung

Fir die Unternehmensleitung ist der Stand
Ausdruck der eigenen Werte und Erfolge.

Marketing und Vertrieb

Fir sie ist der Stand ein zentraler Kommunikations-
kanal, der die Marke fiir Messebesuchende erlebbar
macht und anspricht.

Besucherinnen und Besucher

Diese erleben den Stand als Visitenkarte der Marke
und erwarten klare Botschaften, die die Corporate
Identity widerspiegeln und aktuelle Themen an-
sprechen.

¥ WORL)

Mitbewerber

Auch lhre Mitbewerber werden den Stand
wahrnehmen - hier kann smartes Understatement
manchmal mehr bewirken als ein aufwendiges
Design.
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Messen sind Schau-
fenster fiir neue Pro-
dukte und Innovationen
- und leider auch ein
Ziel fur Produktpiraterie.
Um |hre Ausstellungs-
stlicke vor Nachahmung
zu schiitzen, sollten Sie
rechtzeitig Schutzrechte
priifen und anmelden.
Bei Verdacht auf Plagiate
kénnen Sie zudem meist
vor Ort rechtliche Schrit-
te einleiten. Weitere
Informationen und Hilfe-
stellungen dazu bietet
der AUMA auf seiner
Website: auma.de

Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

6.4 Exponate: Auswahl, Prasentation - und
die Frage, welche Rolle sie spielen?

Ihr Messestand soll im Gedéachtnis bleiben, sich von den Mitbewerbern abheben — und zum
Erreichen Ihrer Messeziele beitragen? Dann gehen Sie bei der Planung, ob und welche Expo-
nate Sie prasentieren méchten, sehr sorgfaltig vor. Bedenken Sie, dass das Messepublikum
zahlreichen und vielfaltigen Reizen ausgesetzt ist. Exponate stechen heraus und kénnen ein
Anziehungspunkt sein und die Verweildauer auf Stdnden verlangern. Aber das sagt nichts tber
die Qualitat der Erlebnisse aus, denn oft ist weniger mehr — und ein gut geplantes, persénliches
Gespréach bleibt auf jeden Fall positiv in Erinnerung.

Wenn Sie sich fiir die Ausstellung von Exponaten entscheiden, achten Sie bei der Auswahl dar-
auf, diese sowohl auf Ihre Marketing- und Vertriebsziele als auch auf lhre spezifischen Messezie-
le abzustimmen. Am wichtigsten dabei: Berlicksichtigen Sie die Bedlrfnisse lhrer Zielgruppen
und Gberlegen Sie, ob und wie das Exponat einen echten Mehrwert bieten kann. Nutzen Sie die
folgenden Fragen als Planungsunterstiitzung:

Versetzen Sie sich immer wieder in lhre Zielgrup-
pen. Was macht den Standbesuch bei lhnen be-
sonders, auch im Vergleich zu Mitbewerbern?

Maochten Sie Inhalte zeigen, die den Einsatz teurer
Medientechnik rechtfertigen?

Haben Sie eine Neuheit, die Ihre Besuchergruppe
bisher nicht kennt oder nicht gesehen hat?

Welche Wiinsche hatten Sie als Besucherin
oder Besucher einer Messe?

Mit welchem Angebot sind Sie Ihren
Mitbewerbern tiberlegen?

M®ochten Sie die gesamte Produktpalette zeigen
oder sollen ausgewahlte, anschaulich dargestellte
Problemlésungen préasentiert werden?

Soll ein besonderes Messemodell
angefertigt werden?

Koénnen die Produkte praxisnah
vorgefihrt werden?

Bendtigen die Exponate Strom, Wasser
oder Druckluft?

Wie viel Platz beanspruchen
lhre Exponate?
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6.5 Prasentations- und Medientechnik:
Technische Spielereien
oder echter Mehrwert?

Wenn |hr Angebot nicht physisch préasentiert werden kann, stehen Sie vor der Uberlegung,

wie Sie lhr nicht greifbares Produkt ausstellen kénnen. Erste Ansétze gehen meist in Richtung
Produkt- und Imagefilme, die auf groBen Displays laufen oder mittels Touch-Anwendungen vom
Publikum interaktiv genutzt werden. Festzuhalten bleibt, dass selbst aufwendige multimediale
Prasentationen keine Neuheit sind — und das Publikumsinteresse schnell versiegt. Vor allem,
wenn Inhalte nicht mit den technischen Erwartungen mithalten. Die Erstellung guter Inhalte ist
aber kostenintensiv und meist teurer als die Technik. Da ist weniger oft mehr.

© BrandEx 2025 /
MIKS GmbH

Denken Sie daran, dass
Produktvideos und
Préasentationen jeder-
zeit online zuganglich
sind. Der Wert eines
personlichen Gesprachs
ist daher umso héher

- nutzen Sie diese
Gelegenheit, indem

Sie dem Dialog mehr
Raum und Zeit auf lhrem
Stand geben. Es geht
darum, Beziehungen zu
pflegen und individuelle
Problemstellungen der
gewonnenen Kontakte
zu erfahren. Dabei
kénnen Présentationen
oder Visualisierungen
einzelner Highlight-Ex-
ponate auf Notebooks
oder Laptops hilfreich
sein.

Beides, Exponate und
Medientechnik, sollten
also nicht zwangslaufig
vom Stand verbannt
werden, aber der Einsatz
muss in Ihr Messeziel
einzahlen - namlich, im
Gedachtnis zu bleiben
und sich von lhren Mit-
bewerbern abzuheben.
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6.6 Konventioneller Standbau
versus Systemstand

Grundsatzlich stehen lhnen zum Thema Standbau zwei Ausfiihrungen zur Wahl: Zum einen gibt
es Systemstande und zum anderen die Variante des konventionellen Standbaus. Systemsténde
sind nicht nur meist wirtschaftlicher, sondern auch umweltschonender, da sie aus vorgefertig-
ten Bauelementen bestehen, die flexibel zusammengestellt und mehrfach verwendet werden
kénnen. Das Angebot an ausgereiften Messebau-Systemen fir den ein- oder zweigeschossigen
Ausbau ist inzwischen groB3 und bietet zahlreiche nachhaltige Optionen, die Ressourcen scho-
nen und den Materialverbrauch reduzieren.

Weitere Vorteile des Systembaus sind:
— Kostenglinstige, passgenaue Teile
— Gute Transport- und Lagerfahigkeit
— Schneller Auf- und Abbau

— Nur einfaches Werkzeug notwendig

— Vielseitigkeit und Anpassungsfahigkeit

Mit der konventionellen Bauweise kdnnen Sie eigene Akzente setzen — und selbst ausgefallene
Winsche und individuelle Vorstellungen realisieren. Zudem eignet sich diese Bauweise beson-
ders flir groBere Stande oder spezifische Exponate.

Auch eine Kombination aus System- und konventionellem Bau ist méglich und weitverbreitet.
Diese Lésung verbindet die Vorteile der Individualitat mit den zeit- und kostensparenden
Aspekten des Systembaus.

Das sind Ihre Optionen beim Standbau:

— Eigenbau
Es entstehen keine Planungskosten, daflir wirkt sich die oft mangelnde Erfahrung bei der
Planung und Umsetzung negativ aus.

— Agenturen als Generalunternehmer
Sie erhalten Kreativleistungen und Umsetzung aus einer Hand, jedoch fehlen meist
Auswahlmdglichkeiten bei den Dienstleistungsunternehmen.

— Messebaufirma als Generalunternehmer
Kreativleistungen, Standbau, Ausstattung und Full-Service-Leistungen bei den MaBnahmen
sind als Gesamtpaket buchbar — aber meist system- und materialgebunden.

— Architekturbiiro und Messebaufirma
Diese Kombination bietet ein hohes Kreativpotenzial, und beide Parteien kbnnen separat be-
auftragt werden. Die Zusammenarbeit mit mehreren Ansprechpartnerinnen und
Ansprechpartnern kann aber auch mehr Zeitaufwand bedeuten.
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8.7 Messestande einkaufen: Strategien, Modelle
und die Wahl des Partnerunternehmens

Lohnt sich fiir Sie der Kauf eines Messestands, oder ist Mieten die bessere Option? Das lasst
sich nicht pauschal beantworten, aber ein Fakt ist, dass ein GroBteil der Messestdnde gemietet
wird. Warum ist das so?

Die Vorteile eines Mietstands:

— Sie erhalten einen Rundum-Service, das heiBt Transport sowie Auf- und Abbau sind inklusive.
— lhr Stand wird flir Sie eingelagert und Sie sparen sich teuren Lagerraum.

— Alles ist immer topaktuell, denn Ihr Mietmaterial ist stets auf dem neuesten Stand.

— Sie bewahren sich Flexibilitat und kénnen Ihren Stand jedes Mal neu planen und anpassen -
und bei Bedarf auch die Lieferfirma wechseln.

— Sie gewinnen Kostenvorteile, denn langfristige Partnerschaften mit Messebauunternehmen
sparen Geld.

Wann der Kauf Sinn ergibt:

— Wenn Sie einen kleinen, mobilen Messestand haben, den Sie selbst transportieren und
aufbauen, lohnt sich der Kauf.

— Bei einem regelmaBigen Einsatz kdnnen sich auch gréBere Stande, die Sie mit eigenem
Personal aufbauen, fiir den Kauf eignen. Lagerung, Transport, Reparaturen, Materialpflege,
Anpassungen und Personalaufwand sind jedoch zusétzliche Kostenfaktoren.

Die Zwischenlésung — Mieten und Kaufen kombinieren:

Eine Mischung aus gemieteten und gekauften Elementen bietet oft die beste Lésung. Miet-
elemente kdnnen auch bei anderen Projekten zum Einsatz kommen - so sparen Sie Kosten und
férdern die Nachhaltigkeit. Der Kauf von Sonderbauteilen sorgt flir ein Plus an Individualitat, und
die Kosten kdnnen Sie dann auf mehrere Messen verteilen. Besprechen Sie Ihre Anforderungen
am besten mit einem erfahrenen Messebauunternehmen und lassen Sie sich individuell beraten.

Fazit

Gleich, ob Kauf, Miete oder Kombination - die richtige Entscheidung hdngt von Ihrem Bedarf,
Ihrer Nutzungsfrequenz und lhrem Budget ab.
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So finden Sie das passende Partnerunternehmen

Ein verlasslicher Messebaupartner ist Gold wert — schon in der Planungsphase nimmt er lhnen
viel Arbeit ab und sorgt dafiir, dass Ihr Messestand reibungslos umgesetzt wird. Aber wie finden
Sie das richtige Partnerunternehmen? Ein systematischer und gut durchdachter Auswahlpro-
zess ist der Weg.

Hier ein Uberblick tiber drei bewihrte Verfahren:

— Pitch - Kreativitat trifft Wettbewerb
Ein Pitch ist ideal, wenn Sie Konzept, Design und Umsetzung aus einer Hand suchen. Sie
erstellen zunachst eine Longlist mit sieben bis zehn infrage kommenden Messebauunterneh-
men und wahlen die drei oder vier vielversprechendsten aus. Diese erhalten ein detailliertes
Briefing, erarbeiten Vorschlage und prasentieren ihre Ideen vor Ort. Das Verfahren ist aufwen-
dig, fihrt aber oft zu (iberzeugenden Ergebnissen - wenn die Anforderungen klar kommuni-
ziert und transparent miteinander umgegangen wird.

— Ausschreibung - Fokus auf das Konzept
Bei der Ausschreibung geht es darum, ein bereits bestehendes Konzept an maximal drei
Messebauunternehmen zu senden und Angebote einzuholen. Die klare Trennung von Planung
und Umsetzung erleichtert Ihnen die Vergleichbarkeit der Angebote. Die Grundlage fiir die
Angebotserstellung ist ein detailliertes Konzept mit Planen und Visualisierungen - ein Auf-
wand, der gut vorbereitet sein will.

— Workshop - Menschen und Arbeitsweisen live erleben
Workshops bieten eine hervorragende Méglichkeit, potenzielle Partnerinnen und Partner
persdnlich kennenzulernen. Nach einem Screening laden Sie drei Unternehmen zu einem
halbtédgigen Workshop ein — unter der Leitung des jeweiligen Partnerunternehmens. So
erleben Sie Teams und deren Arbeitsweisen und erfahren live, ob die Chemie zwischen lhnen
und den zukiinftigen Ansprechpartnerinnen und -partnern stimmt.

Pitch, Ausschreibung oder Workshop — die Wahl des richtigen Verfahrens hangt von Ihrem
Budget, der StandgréBe und lhren Zielen ab. Wichtig ist, dass Sie den Prozess sorgfaltig planen
und auf Augenhdhe miteinander agieren. Genau diese Wertschatzung kann den entscheidenden
Unterschied machen und daflir sorgen, dass sich das Unternehmen lhrer Wahl flir Ihre Messe
besonders ins Zeug legt.
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6.8 Nachhaltigkeit von Messestanden:
Wie kdnnte Inr Engagement aussehen™

Sie mdéchten mit Ihrer Messebeteiligung Ihren Beitrag zum Thema Nachhaltigkeit leisten. Mit
dieser bewussten Entscheidung haben Sie bereits den ersten Schritt getan. Ob es darum geht,
die CO,-Bilanz einer Messebeteiligung zu verbessern oder Messestande auf lange Sicht kreis-
lauffahiger zu gestalten - schon einzelne MaBnahmen kénnen viel bewirken. Uberlegen Sie,
welche Stellschrauben in Ihrem Einflussbereich liegen: von der Auswahl nachhaltiger Materialien
bis hin zur nachhaltigen Gestaltung von Transport- und Logistikprozessen. Jeder Schritt zahlt,
um verantwortungsvoll und zukunftsorientiert aufzutreten.

Potenzial liegt auch in der Planung und Gestaltung der An- und Abreise — sowohl der Besuchen-
den als auch lhres Teams. Wie kdnnen Sie diese nachhaltiger konzipieren? Vielleicht durch die
Férderung von Fahrgemeinschaften, die Nutzung éffentlicher Verkehrsmittel oder indem Sie die
Bahn dem Flugzeug vorziehen. Gerade Logistik und Reisen, die erfahrungsgeman die gréBten
CO,-Treiber darstellen, sind Stellschrauben, bei denen gezielte Anpassungen einen groBen
Unterschied machen.

Das Schone ist, schon mit kleinen Schritten kdnnen Sie einiges erreichen:

— Nachhaltigkeitsberechnung durchfiihren
Wertvolle Unterstiitzung erhalten Sie dabei von zertifizierten Mitgliedern im Bundesverband
Veranstaltungswirtschaft (Forward/fwd:). Weitere Informationen finden Sie unter: forward.live.
Auch der AUMA ist hier aktiv und bietet eine Leitlinie zur Emissionsberechnung bei Messen.

— Kompetente Mentoren suchen
Arbeiten Sie mit erfahrenen und/oder zertifizierten Messebauunternehmen zusammen, die
sich auf nachhaltige Konzepte spezialisiert haben.

— Corporate Social Responsibility-Richtlinien (CSR) festsetzen
Fassen Sie die CSR-Vorgaben lhres Unternehmens in einem Pflichtenheft zusammen und
nutzen Sie es als Richtlinie bei lhren Ausschreibungen.

— Anforderungen schrittweise erneuern
Uberarbeiten Sie lhre CSR-konformen Anforderungen in kleinen, umsetzbaren Etappen.

— Online-Abstimmungen nutzen
Besprechen Sie Designs und Entwirfe mdglichst online und reduzieren damit den
Reiseaufwand.

— Ausschreibungen reduzieren
Begrenzen Sie die Anzahl der Ausschreibungen und teilnehmenden Messebauunternehmen,
um Prozesse zu verschlanken.

— Kennzahlen festlegen
Definieren Sie Meilensteine und messen Sie Kosten sowie Nutzen, um lhre Fortschritte greif-
bar zu machen.
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Das Stand-Team: Der Erfolgsfaktor

In einem wettbewerbsintensiven Umfeld ist es unerlasslich, Inr Unternehmen aktiv und anspre-
chend zu prasentieren, um die gesetzten Ziele zu erreichen. Ein gut vorbereitetes Stand-Team
spielt dabei eine entscheidende Rolle fur den Erfolg Ihrer Messebeteiligung. lhr Team repré-
sentiert nicht nur das Unternehmen, sondern erklart auch Produkte und interagiert mit unter-
schiedlichen Besuchergruppen - Tag flir Tag aufs Neue. Dabei sind Motivation und Engagement
der Mitarbeitenden von gréBter Bedeutung. Selbst das beste Standkonzept bleibt wirkungslos,
wenn lhr Team nicht aktiv auf die Besucherinnen und Besucher zugeht. In diesem Kapitel erfah-
ren Sie, wie Sie Ihr Team gezielt auswahlen, qualifizieren, motivieren und sicherstellen, dass das
Engagement wahrend der gesamten Veranstaltung hoch bleibt.

71 Anforderungen und Auswahlkriterien

Jede Messe erfordert ein Stand-Team, das individuell auf die Messeziele und die Zielgruppen
abgestimmt ist. Uberlegen Sie, ob Sie nicht nur Expertinnen und Experten aus dem Vertrieb ein-
beziehen, sondern auch Fachkréfte aus der Technik oder dem Produktmanagement dazuholen.

Zum Standpersonal gehéren je nach UnternehmensgréBe und Internationalitat der Messe:
— Reprasentierende des Unternehmens, wie der Vorstand oder die Geschaftsfiihrung

— Standleitung, die fiir den Standbetrieb verantwortlich ist

— Technisches Personal

— AuBendienst oder kaufménnisches Personal

— Landerbeauftragte und Tochtergesellschaften fir Exportgesprache

— Medienbeauftragte, Unternehmenskommunikation, Social-Media-Management

— Infotheken-Team

Zum externen Personal kdnnen gehoren:

— Catering-Team

— Dolmetscherinnen und Dolmetscher

— Auskunftspersonal, Hostessen und Hosts

— Servicepersonal

— Zustandige fiur Hygiene und Reinigung

- Video- und Tonfachkréafte fir die Audiovisuelle-Technik, Studiobetreuung, Biihnentechnik

— Personal fiir den Auf- und Abbau, falls kein Messeunternehmen eingebunden wird
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Wichtige Qualifikationen, persénliche Starken und Team-Spirit

Achten Sie bei der Auswahl der Mitarbeitenden nicht nur auf ihre Verfligbarkeit, sondern auch
auf ihre spezifischen Fahigkeiten und Erfahrungen. Jedes Teammitglied bringt seinen eigenen
Charakter mit ein. Es ist eine Herausforderung, diese Unterschiede zu harmonisieren und Raum
flr ein kollegiales Miteinander zu schaffen, das sowohl die Zusammenarbeit als auch die indivi-
duellen Starken férdert. In einer Atmosphére, die von gegenseitigem Respekt gepragt ist, fallt
es auch leichter, anstrengende Messetage zu absolvieren. RegelmaBige Pausen, abwechslungs-
reiche Tatigkeiten und das Feiern von kleinen Erfolgen fordern die Motivation und halten das
Energielevel hoch.

Das sind grundlegende Skills, die Ihr Standpersonal mitbringen sollte:

— Fachkompetenz
Fundiertes Wissen Uber Produkte und Dienstleistungen

— Rhetorische Fahigkeiten
Ausdrucksstérke in der verbalen Kommunikation, einschlieBlich Fremdsprachen

— Interkulturelle Kompetenz
Sicherer Umgang mit dem eigenen Team sowie Kundinnen und Kunden aus der ganzen Welt

— Engagement
Begeisterung fiir Reisen, die Messeorganisation und Interaktion mit dem Messepublikum

— Belastbarkeit
Robuste Gesundheit sowie die Fahigkeit, auch lange Arbeitstage zu bewaltigen

— Kommunikationsstarke
Offenheit und sicheres, souverdnes Auftreten im Kontakt mit anderen

— Selbst- und Zeitmanagement
Geschick in der Potenzialanalyse von Besuchenden und der Steuerung von Gesprachen

— Technische Affinitat
Versiertheit im Umgang mit verschiedenen Online-Plattformen

— Kundenbindung
Kompetenter Umgang mit Match-Making- und Leadmanagement-Tools sowie diversen
Social-Media-Kanélen
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Externes Personal optimal einbinden

Um alle Aufgaben bewéltigen zu kénnen, kann es sinnvoll sein, lhr Stand-Team mit
externem Fachpersonal zu verstarken.

— Bei internationalen Messen hilft zweisprachiges Personal am Infocounter.

— Externe Moderatorinnen und Moderatoren bringen wertvolle Erfahrung
in der Besucherkommunikation mit.

— Qualifiziertes Hostessen-, Hosts- und Servicepersonal ist oft direkt Giber den
Messeveranstalter oder Personalagenturen verflgbar.

Es ist wichtig, dass auch externe Mitarbeitende gut vorbereitet sind, um eine reibungslose Zu-
sammenarbeit zwischen internem und externem Team zu gewahrleisten. Idealerweise bemer-
ken lhre Gaste keinen Unterschied. Daher sollten Sie bereits bei der Erstellung lhres Briefings
berlcksichtigen, externe Teammitglieder ebenso umfassend iber den Messeablauf zu informie-
ren wie lhr internes Team.

7.2 Vorbereitung und Organisation
des Stand-Teams

Jeder Messeauftritt ist fiir alle Beteiligten eine Premiere, ganz gleich, wie viel Erfahrung und
Routine Sie mitbringen. Neue Produkte, Dienstleistungen und Teammitglieder sowie Veran-
derungen im Markt und bei den Zielgruppen erfordern eine entsprechende Vorbereitung des
Stand-Teams. Dabei ist es wichtig, auf eine einheitliche Botschaft zu achten: Es ist entscheidend,
dass alle Teammitglieder die gleichen Informationen, Ziele und Strategien kommunizieren.

Das Briefing: Bestens informiert, erfolgreich agiert

Das Briefing biindelt alle wesentlichen Informationen, die fiir die Teilnahme an der Messe
erforderlich sind:

— Basisinformationen zur Messe
Dazu gehéren die Bedeutung der Messe, der Veranstaltungsort, der Zeitraum,
die Halle und die Standnummer.

— Ziele der Messebeteiligung und Informationen zur Besucherstruktur
Eine Ubersicht vermittelt Wissenswertes liber die Zielgruppen sowie die geplanten
MarketingmaBnahmen.

— Standkonzept
Details zum Messestand, zur Zonierung, zu den Prasentationsbereichen, Themen,
Exponaten und geplanten Vorfiihrungen.
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— Neuheiten
Umfassende Informationen Giber neue Produkte, Prasentationsmaterial,
den Nutzen fir die Kundinnen und Kunden sowie haufig gestellte Fragen.

— Umfeld
Vermittlung der Messe-Fokusthemen und des begleitenden Rahmenprogrammes.

— Mitbewerberinformationen
Vorstellung der relevanten Produkte und deren Vor- und Nachteile.

— Rollenverteilung
Eine klare Definition der Aufgaben und Zusténdigkeiten jedes Teammitglieds
schafft Transparenz und vermeidet Uberschneidungen.

— Wissenserwerb
Informationen zu geplanten Aktivitdten und Terminen, wie beispielsweise Schulungen oder
Trainings.

— Zusammenfassung
Die Messe-Fibel oder der Messe-Guide blindelt alle wichtigen organisatorischen und einsatz-
relevanten Informationen: digital oder als Handout.

Trainings: Fit fiir die Messe

Ein fundiertes Training ist ein wichtiger Bestandteil der Messevorbereitung. Es tragt maBgeblich
dazu bei, dass alle Beteiligten die Fahigkeiten und das Wissen haben, um auf der Messe erfolg-
reich zu agieren und die gesteckten Ziele zu erreichen. Gleich ob Sie Seminare, Fachliteratur
oder Videos fir Ihr Messetraining nutzen, auf jeden Fall sollte das Programm prazise auf lhre
Messeziele ausgerichtet sein.

Messetrainings sollten folgende Fragen beantworten:

Wie weckt man das Wann und wie spricht Wie erfasst man den
Interesse der Besucher- man Messegaste an? Namen und die Adresse
innen und Besucher? der Interessierten?

Wie verhélt man sich Wie geht man mit

auf Fachmessen im schwierigen Situationen,
Vergleich zum allge- wie Beschwerden oder
meinen Publikum? Preisfragen, um?
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Step by Step: Der Hybrid-Ansatz fiir die erfolgreiche Vor- und Nachbereitung

Um Ihr Stand-Team bestens auf die Messe vorzubereiten und den Erfolg zu maximieren, emp-
fiehlt sich ein hybrides Trainingskonzept, das sowohl Online- als auch Prasenzformate kombi-
niert. Der Trainingsprozess beginnt bereits Wochen vor der Messe:

— Online-Training vor der Messe
Hier werden die Grundlagen gelegt. Ihr Team erhalt wichtige Informationen tGber den Stand-
aufbau, die Ziele der Messe und die geplanten Medieninhalte. Gerade in Bezug auf Social
Media ist es sinnvoll, das Stand-Team aktiv in die Kommunikation einzubinden und ihnen zu
zeigen, wie sie den Messestand und die Inhalte Uiber digitale Kanale effektiv teilen kébnnen.
Dies sorgt daflir, dass das Team bereits im Vorfeld die wichtigen Kommunikationskanéle ver-
steht und nutzen kann.

— Klassisches Training vor der Messe
Kurz vor der Messe folgt das Training, in dem Verhaltensweisen und spezifische Aufgaben auf
dem Stand besprochen werden. Hier werden die Details vermittelt: Wie tritt das Team gegen-
Uber den Besucherinnen und Besuchern auf? Welche Verkaufstechniken werden angewen-
det? Wie gehen sie auf verschiedene Bediirfnisse und Interessen der Besuchenden ein?

— Team-Treffen nach der Messe
Nach der Veranstaltung sollte das Team eine gemeinsame Rickschau durchfiihren. Ein
Online-Recap bietet die Gelegenheit, den Erfolg der Messe zu reflektieren: Wurden die Ziele
erreicht? Wie viele Leads konnten generiert werden? Was hat gut funktioniert und was kénnte
beim nachsten Mal noch verbessert werden? Diese Riickmeldung ist entscheidend, um das
Stand-Team kontinuierlich zu schulen und die Effektivitat zukinftiger Messeauftritte zu steigern.

Dieser hybride Trainingsansatz sorgt dafiir, dass das Stand-Team nicht nur gut vorbereitet,
sondern auch in der Lage ist, flexibel und effektiv auf unterschiedliche Situationen wahrend
der Messe zu reagieren.
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Gesprachsstrategien: Von der BegriiBung bis zum Lead

Um auf Messen erfolgreich zu sein, reicht es nicht aus, nur prasent zu sein - entscheidend
sind auch die richtigen Gesprachsstrategien, die lhr Team einsetzt, um Verbindungen mit den
Kontakten aufzubauen, die sich zu langfristigen Geschéaftsbeziehungen entwickeln kénnen.

— Erfolgreiche Gesprachsfiihrung

— Der Einsatz floskelloser, effektiver Fragetechniken und Anregungen fiir den erfolgreichen
Austausch von Kontaktdaten.

— Einfihrung in die Elevator-Pitch-Methode, um Messen-Neuheiten oder hr Unternehmen
kurz und pragnant vorstellen zu kénnen.

— Die bedarfsorientierte Nutzung von Storytelling, damit Ihre Informationen und News
nachhaltig im Gedachtnis bleiben.

— Richtige Verhaltensweisen
— Interesse signalisieren und aktiv den Kontakt suchen.

— Einladend wirken und Ablenkungen, wie beispielsweise Smartphone-Nutzung oder
intensive Gesprache mit Kolleginnen oder Kollegen vermeiden.

— Gesprachsbereitschaft ausstrahlen, dabei den Gang immer im Auge behalten und den
Blickkontakt zu vorbeigehenden Personen suchen.

— Zugang und Sichtbarkeit gewahren, sodass alle Exponate und Informationsmaterialien
ins Auge fallen kénnen und der Messestand fiir das Publikum leicht zuganglich ist.

— Professionalitat, Zuverlassigkeit und Qualitat vermitteln, indem der Messestand stets
gut gepflegt, sauber und ordentlich ist.

— Tipps zur Gespréachsstrategie fiir nachhaltige Kundenkontakte

— Starten Sie mit der BegriiBung und nutzen Sie zum Austausch von Kontaktdaten
Visitenkarten oder digitale Tools.

— Ermitteln Sie mit gezielten Fragen den konkreten Bedarf der Interessenten.

— Kommunizieren Sie die wichtigsten Unternehmensinformationen in einer einpragsamen
Kurz-Prasentation.

— Schaffen Sie Verbindlichkeiten und vereinbaren Sie dazu die nachsten Schritte,
beispielsweise einen konkreten Besuchstermin oder ein individuelles Angebot.

— Damit Sie die Vereinbarungen verbindlich einhalten kdbnnen, dokumentieren Sie lhre
Leads inklusive offener Fragen und Wiinsche.
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7.3 Der Team-Knigge

Der Team-Knigge ist ein praktischer Leitfaden fiir das Verhalten des Stand-Teams wahrend der
Messe — und sollte daher am besten gemeinsam mit allen im Team erarbeitet werden. Der Team-

Knigge definiert die wesentlichen Grundséatze fiir das persoénliche Auftreten, den Umgang mit
Gésten sowie die Zusammenarbeit im Team - und bringt positive Effekte mit sich.

Einheitliches
Erscheinungsbild

Das Team zieht in Bezug auf
Kleidung, Sprache und Verhalten
an einem Strang. Das starkt das
Unternehmensimage und hinter-
lasst einen positiven, professio-
nellen Eindruck.

Erh6hte Akzeptanz
und Motivation

Ist das Team in den Prozess
eingebunden, steigt die Bereit-
schaft, sich an die Vorgaben zu
halten. Alle fihlen sich stérker
verantwortlich und identifizieren
sich mehr mit den Verhaltens-
richtlinien.

Effiziente
Zusammenarbeit

Klare Regeln fiir zum Beispiel die
Weiterleitung von Interessierten,
die Nutzung mobiler Endgerate
oder die Pausenplanung ko-
ordinieren das Miteinander. Das
reduziert Missverstandnisse und
sorgt fiir einen reibungslosen
Ablauf.

Professioneller Umgang
mit Herausforderungen

Auch der Umgang mit schwieri-

gen Situationen, wie zum Beispiel

stressige Momente oder kriti-
sche Nachfragen, kann mit dem
Team-Knigge geregelt werden.
Das hilft, um sich auch in heraus-
fordernden Momenten souveran
und ruhig zu verhalten.

Bessere
Publikumsinteraktion

Ein festgelegter Umgang sorgt
dafir, dass alle Gaste gleich
freundlich, professionell und
zielgerichtet betreut werden.
Dies erhoht die Chancen, wert-
volle Leads zu generieren und
die Beziehungen zu potenziellen
Auftraggebenden zu vertiefen.
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Auslandsmessen: Chancen, Heraus-
forderungen und Besonderheiten

Auf den vom AUMA als internationale Messen qualifizierten Veranstaltungen in Deutschland
treffen Sie die Welt — und zwar auf Besucher- wie Aussteller-Seite. Messen im Ausland sind

eine einzigartige Plattform, um lhre Produkte und Dienstleistungen direkt in einem Zielland zu
prasentieren und in einer bestimmten Region der Welt neue Markte zu erschlieBen. Mehr noch
ermdglichen Auslandsmessen lhnen, ein Gespdr fir ein Land, eine Region und die kulturellen
Besonderheiten zu entwickeln. Diese unmittelbare Interaktion macht Auslandsmessen zu einem
unverzichtbaren Instrument fir MarkterschlieBungen.

Wéhrend grundlegende Aspekte der Messeplanung und -umsetzung hier wie dort meist iden-
tisch sind, richtet sich der Fokus dort gezielt auf die Besonderheiten, die eine Messebeteiligung
im Ausland mit sich bringt. Unterschiede in kulturellen Gepflogenheiten, organisatorischen Ab-
laufen und bei rechtlichen Rahmenbedingungen machen Auslandsmessen zu einer besonderen
Herausforderung — und gleichzeitig zu einer spannenden Chance.

81 Entscheidungskriterien fur Auslandsmessen

Eine der zentralen Entscheidungen bei der Planung lhrer Beteiligung betrifft nicht nur die
Auswahl der passenden Messe, sondern auch die Wahl der Beteiligungsform. Sie kénnen lhr
Unternehmen individuell, aber auch im Rahmen einer Gemeinschaftsbeteiligung, prasentieren.
Letztere wird oft durch Férderprogramme unterstiitzt. Solche Programme werden sowohl von
Bundesministerien als auch von den Bundeslandern angeboten und kénnen gezielt auf be-
stimmte Branchen oder Lénder ausgerichtet sein. Eine umfassende Ubersicht finden Sie auf der
Website des AUMA unter: auma.de

Die Vorteile dieser Forderprogramme liegen auf der Hand: Neben finanzieller Unterstitzung
profitieren Sie von fachkundigen Ansprechpartnerinnen und Ansprechpartnern sowie von zahl-
reichen organisatorischen Leistungen, darunter:

— Anmietung der Standflache

— Standbau mit Grundausstattung inklusive Licht- und Stromanschluss
— Gegebenenfalls Internetzugang

— Organisatorische Unterstlitzung, etwa bei Logistik und Zoll

— Kommunikationsleistungen
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| TIPP |
Rl

Daten fiir Auslandsmessen: Woher sie kommen und wie gut sie sind
Wahrend Sie in Deutsch-

land auf die verifizierten Wenn Sie sich fiir eine eigene Beteiligung entscheiden oder wenn fiir lhren Markt und lhre Bran-
ZD::E‘:;;EJ‘*:::ZZ:?::E che keine passenden Férderprogramme verfiigbar sind, ist die AUMA-Datenbank eine hervor-
von Messe- und Aus- ragende Informationsquelle fiir lnre Recherche: auma.de

stellungszahlen (FKM) . . . . .
zuriickgreifen kinnen, Besonders hervorzuheben sind hier die sogenannten German Trade Fair Quality Abroad-Ver-

sind internationale Daten anstaltungen (GTQ). Diese Eigenveranstaltungen deutscher Messegesellschaften bieten lhnen
Gt SR RSPl hohe Messekompetenz sowie qualifizierte Ansprechpartnerinnen und Ansprechpartner - selbst
Sie sollten diese daher . "

in fernen Landern.

sorgféltig prifen und

sich bei Bedarf an den
entsprechenden Bran-
chenverband, die Aus-
landshandelskammern
(AHK), diplomatische

———— 8.2 Vorbereitung und Planung:

Germany Trade and

nest (ETAD wenden Darauf sollten Sie achten

um ein genaues und
vertrauenswirdiges Bild
zuerhalten. Zusatzlich zur organisatorischen Planung ist die Auseinandersetzung mit kulturellen Besonder-

heiten essenziell. Die interkulturelle Vorbereitung erleichtert nicht nur den Umgang mit lokalen
Gegebenheiten, sondern tragt auch wesentlich zum Erfolg Ihres Messeauftritts im Ausland bei.

— Projektmanagement und Zeitplanung
Planen Sie ausreichend Zeit ein: In manchen Landern verlauft die Organisation langsamer als
in Deutschland. AuBerdem kdnnen unterschiedliche Zeitzonen, kulturelle Gepflogenheiten
und administrative Hirden den Prozess verzdgern. Eine detaillierte und flexible Zeitplanung
ist essenziell, um Risiken zu minimieren.

— Markt- und Zielgruppenrecherche
Legen Sie besonders viel Wert auf ein prazises Briefing: Analysieren Sie lhre Zielgruppen und
deren Bedlrfnisse im Detail. Wer sind diese Menschen und was motiviert sie? Achten Sie
darauf, kulturelle Unterschiede zu berlicksichtigen und verstehen Sie, wie Ihre Produkte oder
Dienstleistungen im jeweiligen Markt wahrgenommen werden. Was in Deutschland vertraut
ist, kann im Ausland deutlich mehr Vorbereitung und eine angepasste Ansprache erfordern.

— Standkommunikation und Medienwahl
Informieren Sie sich Uber die bevorzugten Kommunikationskanéle lhrer Zielgruppen. Platt-
formen wie Instagram oder LinkedIn spielen in vielen Landern kaum eine Rolle: stattdessen ist
beispielsweise WeChat eine duBerst populére chinesische Social-Media- und Messaging-App.

— Transport- und Reisekosten fiir das Team
Bei einer Auslandsmessebeteiligung kénnen die Transport- und Reisekosten einen erheb-
lichen Teil des Budgets ausmachen. Neben den Flug- und Hotelkosten sollten zuséatzliche
Ausgaben fir weitere Transportmittel, Visa-Gebihren und Reiseversicherungen eingeplant
werden. Auch die Anzahl der Teammitglieder und der Zeitraum, in dem sie vor Ort sind, wirken
sich direkt auf das Budget aus. Eine friihzeitige und prazise Planung der Reisekosten hilft,
Uberraschungen zu vermeiden und sicherzustellen, dass das gesamte Team unter bestmég-
lichen Bedingungen arbeiten kann.
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— Logistik und Zoll
Die Logistik ist ein zentraler Aspekt bei Auslandsmessen. Informieren Sie sich friihzeitig Gber
Einfuhrbestimmungen, notwendige Zolldokumente und Transportzeiten. Wertvolle Unterstiit-
zung bieten lhnen Expertinnen oder Experten vor Ort oder Sie wenden sich mit lhren Fragen
an die deutsche Vertretung des jeweiligen Landes, wie zum Beispiel Konsulate, Botschaften
und die Deutschen Auslandshandelskammern (AHKSs).

— Werbematerialien und Give-aways
Anders als in den meisten Staaten der Europaischen Union sowie den Vereinigten Staaten von
Amerika sind Werbegeschenke in einigen Landern nach wie vor ein wichtiger Bestandteil der
Messekultur. Zu den Landern, in denen Geschenke haufig erwartet werden, zahlen zum Bei-
spiel China und Japan, wo sie als Zeichen des Respekts und der Wertschétzung gelten. In Ost-
europa sind sie ein Mittel, um Beziehungen zu pflegen. Auch im Nahen Osten sind Geschenke
fester Bestandteil der Geschaftskultur und werden sehr geschétzt.

— Messeteam
Mehr noch als auf Messen im Inland ist bei Auslandsmessen das Team der Erfolgsfaktor Num-
mer Eins (Kapitel 7 - Das Stand-Team: Der Erfolgsfaktor). Ein groBartiges Team kann auch ein
schwaches Messekonzept noch retten und erfolgreich machen, ein schwaches Team aber
auch jedes noch so durchdachte Messekonzept zunichtemachen. Wichtig sind also die Aus-
wahl und richtige Zusammensetzung des Teams, um auch landerspezifischen Gegebenheiten
gerecht zu werden: So beeinflusst zum Beispiel in Indien das Kastensystem die Aufgabenver-
teilung - eine Dolmetscherin Gbernimmt keine Tatigkeiten in der Kiiche. Auch die Sprache
spielt eine wichtige Rolle: Wahrend in den Vereinigten Arabischen Emiraten oder in Indien auf
Messen meist in Englisch kommuniziert wird, ist in Saudi-Arabien, Japan oder China die jewei-
lige Landessprache Ublich. Ein interkulturelles Training fir das Team ist ratsam, um Fettnapf-
chen zu vermeiden. Themen wie Umgangsformen, lokale Gepflogenheiten und Erwartungen
der Besuchenden sollten Teil der Vorbereitung sein.

Fazit

Auslandsmessen erfordern eine umfassende Planung und intensive Vorbereitung. Mit der richti-
gen Strategie, einem gut geschulten Team und der Beachtung kultureller Besonderheiten bieten
sie jedoch enorme Chancen, neue Markte zu erschlieBen und nachhaltige Geschaftsbeziehun-
gen aufzubauen. Setzen Sie auf die Unterstiitzung von speziellen Programmen sowie erfahrener
Profis, um lhre internationalen Messeziele zu erreichen.
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Erfolgskontrolle

Eine Messebeteiligung ist eine bedeutende Investition — an Zeit, Budget und weiteren Ressour-
cen. Da kommt schnell die Frage auf: ,Was hat sie uns gebracht?“. Das macht eine Erfolgskont-
rolle unverzichtbar. Sie sollten die Relevanz und Effizienz Ihrer Messebeteiligung im Marketing-
und Kommunikations-Mix belegen kénnen.

Mit gezielten Methoden wie Leadauswertung, Messe-Portfolio-Analysen, Nutzenchecks, Feed-
backbefragungen und Wettbewerbsanalysen gewinnen Sie nicht nur Transparenz bei Nach-
fragen, sondern auch wertvolle Impulse fiir die strategische Weiterentwicklung Ihrer Messeauf-
tritte.

91 Leadauswertung: Die Basis
far fundierte Entscheidungen

Personliche Kontakte mit Gesprachen und Face-to-Face-Interaktionen sind das Herzstlck jeder
Messebeteiligung. Zur Messbarkeit Ihrer Aktivitadten gehoért eine systematische Erfassung und
Auswertung der Standgespréache, wie im Kapitel Leadmanagement ausgefiihrt. Sie bildet die
Grundlage flir aussagekraftige Analysen und strategische Verbesserungen.

Grundlagen der Leadauswertung

Eine einfache, aber wirkungsvolle Methode der Leadauswertung ist die Erstellung einer statisti-
schen Ubersicht, die Anzahl und Qualitit der Besuchenden anhand von Kriterien wie Kundensta-
tus, Produktinteresse oder Besuchsgrund analysiert. Einfache Tabellen kénnen bereits wertvolle
Erkenntnisse liefern:

Abb. 8: Beispiel Kategorie Tag1 Tag 2 Tag 3 Tag 4 Gesamt
Leadauswertung
Bestandskundinnen und -kunden 50 75 80 30 235
Potenzielle Kundinnen und Kunden 10 20 20 10 60
Neukontakte 5 20 15 10 50
Lieferantinnen und Lieferanten 50 30 30 30 140
Bewerberinnen und Bewerber 0 0 5 40 45
Gesamt 115 145 150 120 530
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Erkenntnisse zur Optimierung

Die Auswertung der Tabellendaten liefert vielfaltige Ansatzpunkte, um den Erfolg lhrer Messe-
beteiligung zu messen und zukiinftige Auftritte zu verbessern:

Zielgruppenabgleich

Zahlreiche Besuche von bestehenden Kontakten sind ein willkommenes Ergebnis, wenn Sie die Beziehungen auf der
Messe gezielt pflegen wollen. Ist jedoch die Neukundengewinnung lhr Ziel, dann miissen die MaBnahmen angepasst
oder die Messeauswahl hinterfragt werden. Geringe Neukontaktzahlen kénnten auf ineffektive Ansprachen oder eine
ungeeignete Messe hinweisen. Eine tiefer gehende Analyse hilft Ihnen dabei, festzustellen, welche Botschaften oder
Kanale besser zu Ihrem Messeziel passen. Ein hoher Kontaktanteil bei Lieferantinnen und Lieferanten macht spezielle
MaBnahmen erforderlich, um den Stand flr das librige Messepublikum freizuhalten: Separate Anlaufstellen oder indivi-
duelle Zeitfenster kdnnten beispielsweise fiir Entlastung sorgen.

Tagesanalyse Spezialfalle

Sie stellen fest, dass lhr Stand Potenzielle Bewerberinnen und Bewerber versammeln sich an ein und
am Messetag zwei und drei be- demselben Tag auf Ihrem Stand? Dann prifen Sie, ob dies gezielt initiiert
sonders gut frequentiert wurde, wurde oder ob Zufalle wie ein Berufsschultag eine Rolle spielen. War |hre
dann sollten Sie |hr Team zu- Vorbereitung darauf ausreichend? Welche Schlussfolgerungen ergeben
klinftig entsprechend personell sich daraus?

verstarken. An ruhigeren Tagen
kénnen Sie es dafir reduzieren.

Erweiterung durch Kennzahlen

Ihre statistischen Daten kénnen Sie durch Kennzahlen ergénzen:
— Kosten je Demo am Stand

— Kontakte pro Standmitarbeitenden pro Tag

— Anteil Neukontakte mit/ohne Einladung

— Qualitat der Kontakte je Produktsegment

— Anzahl der Teilnehmenden an Produktprasentationen

Damit gewinnen Sie Einblick in den intra- und intermedialen Vergleich mit anderen Marketing-
maBnahmen und schaffen Transparenz Uber die Effizienz lhrer Messebeteiligung.
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Qualitative Erganzungen

Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

Neben der rein quantitativen Auswertung kénnen Sie Scoring-Modelle und Leadscoring-Syste-
me implementieren, um qualitative Aspekte in die Analyse einzubeziehen. Dabei werden Leads
nach bestimmten Kriterien bewertet, die flir lnr Unternehmen zutreffend sind, wie zum Beispiel:

Relevanz

Passt der Kontakt zur
Zielgruppe?

Entscheidungs-
kompetenz

Handelt es sich um eine
Entscheiderin, einen Entschei-
der oder eine Influencerin be-
ziehungsweise einen Influencer
im Kaufprozess?

Kaufbereitschaft

Welche Signale hat der Messe-
gast gesendet, beispielsweise
Interesse an Produktdetails
oder Budgetfragen?

Interaktionsqualitat

Wurden konkrete Folge-
aktivitaten vereinbart, wie
zum Beispiel Demos,
Meetings oder Angebote?

Vorteil: Mit einem effektiven Leadscoring-System kénnen Sie die Aussagekraft Ihrer Lead-
auswertung erhdhen. Das hilft dabei, Schwachstellen zu ermitteln und zu beheben, um so das
Potenzial zukiinftiger Beteiligungen voll auszuschépfen.
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9.2 Die Messe-Portfolio-Analyse

Unternehmen stehen zeitweilig vor der Herausforderung, lhre Messestrategie oder lhr Budget
anpassen zu missen, weil neue Produkte, Zielgruppen und Markte dies erfordern. Doch wie ent-
scheidet man, welche Messe weiterhin Sinn ergibt? Wie bewertet man die Relevanz und Qualitat
einzelner Veranstaltungen? Die Messe-Portfolio-Analyse liefert Antworten auf diese Fragen. Sie
macht bestehende Messeaktivitdten transparent und unterstitzt Sie dabei, zielgerichtete Ent-
scheidungen zu treffen, um lhren Ressourceneinsatz zu optimieren.

Der systematische Ansatz

Die Messe-Portfolio-Analyse basiert auf der Bewertung von Messen anhand klar definierter
Kriterien. Dabei werden in einem einfachen Scoring-Modell zwei Perspektiven berlicksichtigt:

1. Die unternehmerische 2.Die eigentliche Veranstaltungs-
Perspektive bewertung

— Regionale Relevanz — Anzahl und Internationalitat
Wie wichtig ist die Region bezie- der Besuchenden
hungsweise das Land, in dem die Wie groB und international
Messe stattfindet, fir die Unter- ist das Publikum?

ie?
nehmensstrategie? — Entscheidungskompetenz

- Unternehmensbereiche der Besuchenden
Fur welche Abteilungen ist Handelt es sich um Entschei-
die Messe relevant? dungstragerinnen und -trager

B b sumfeld oder um Interessierte?

Welche und wie viele — Anzahl und Internationalitét der
Mitbewerber sind vertreten? ausstellenden Unternehmen
Wie stark ist deren Wie hochwertig ist die Veranstal-
Marktauftritt? tung in Bezug auf das Publikum?

Diese Kriterien werden gewichtet und in ein Scoring-Modell tibertragen, sodass fir jede
Messe ein Gesamtwert ermittelt werden kann. Aufgeschliisselt in Bezug auf Veranstaltungs-
qualitat und strategischer Relevanz gewinnen Sie so aussagekréaftige Ergebnisse fiir lhre
Entscheidungsfindung.
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Scoring-Modell

Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

‘V AUMA

Status-Quo-Analyse Messebeteiligungen

Faktor

Gewichtung Wertder Teilnutzen Maximaler
der Faktoren Faktoren Messe x Nutzen

1 2 3 4 5

Strategische Relevanz

Fokusmarkt / Land 5 0 25
Segment 5 0 25
Anwesenheit der Wettbewerber 3 0 15
Total 13 (0} 65
Qualitat der Messe
Anzahl Aussteller 2 0 5
Internationalitat der Aussteller 3 0 10
Anzahl Besucher 3 0 5
Internationalitat der Besucher 4 0 10
Entscheidungskompetenz 2 0 15
Total 14 13 75

Fokusmarkt / -land:

kein Fokus: 1 Punkt — Top Fokus: 25 Punkte

Segmente / Produkte:

Auslaufend: 1 Punkt — Chance: 3 Punkte - Hauptsegment: 5 Punkte

Anwesenheit der Wettbewerber:

0 Wettbewerber: 1 Punkt - 1-2 Wettbewerber: 2 Punkte - 3-5 Wettbewerber: 3 Punkte,

6-8 Wettbewerber: 4 Punkte - 9-10 Wettbewerber: 5 Punkte

Anzahl Aussteller:

1-200: 1 Punkt, 201-500: 2 Punkte - 501-1000: 3 Punkte - 1001-1500: 4 Punkte
1501+: 5 Punkte

Internationalitat der Aussteller:

-10%: 1 Punkt - 11% -20%: 2 Punkte - 21%-30%: 3 Punktes - 31%-40%: 4 Punkte
40%+: 5 Punkte

Anzahl Besucher:

-5,000: 1 Punkt - 5.001-20.000: 2 Punkte - 20.001- 50.000: 3 Punkte
50.001-100.000: 4 Punkte - 101.000+: 5 Punkte

Internationalitat der Besucher:

-10%: 1 Punkt - 11% -20%: 2 Punkte — 21%-30%: 3 Punktes - 31%-40%: 4 Punkte
40%+: 5 Punkte

Entscheidungskompetenz:

1%-10%: 1 Punkt - 11%- 30%: 2 Punkte — 31% -50%: 3 Punkte
51%-70%: 4 Punkte — 70%+ 5 Punkte
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Abb. 10: Vier-Felder-Matrix

Erfolgreiche Messebeteiligung: Von der ersten Planung bis zur nachhaltigen Wirkung

Visuelle Unterstiitzung

Mit der Vier-Felder-Matrix wird der Gesamtwert jeder Messe visualisiert. So sehen Sie auf einen
Blick, wie Sie die einzelnen Messen beziiglich Qualitat und strategischer Bedeutung einordnen
kénnen:

— No-go-Messen
Sie haben eine geringe strategische Relevanz und eine niedrige Veranstaltungsqualitt.
Diese Messen sollten durch relevantere ersetzt werden.

— Can-do-Messen
Sie verfligen entweder Uber eine hohe strategische Relevanz mit verbesserungswirdiger
Veranstaltungsqualitit oder (iber eine mittlere Relevanz bei hoher Qualitit. Uber die Teil-
nahme bei diesen Messen kann hinsichtlich operativer Anpassungen oder der Ressourcen-
verteilung diskutiert werden.

— Must-have-Messen
Sie bieten beides: eine hohe strategische Relevanz und hohe Veranstaltungsqualitat.
Diese Veranstaltungen sollten in lnrem Messekalender priorisiert werden.

Fazit

Die Messe-Portfolio-Analyse ist ein starkes Instrument im intramedialen Vergleich, um Transpa-
renz in die eigene Messestrategie zu bringen. Indem alle Messebeteiligungen systematisch be-
wertet werden, wird sichtbar, welche Veranstaltungen tatsachlich zur Zielerreichung beitragen
und wo Optimierungsbedarf besteht. Erganzt durch Daten aus der Leadauswertung - sofern
diese fiir alle Messen verfligbar sind — lassen sich messbare Erfolge direkt mit strategischen
Entscheidungen verkniipfen.

Scoring Modell

65
“Must Have"

Hohe strategische Relevanz und
hohe Qualitat der Messe.

»Can Do (1)"
(mangelnde Qualitét »Must Have" “Can Do (1)"
der Veranstaltung) Hohe strategische Relevanz bei
: mangelnder Qualitat der Messe.

“Can Do (2)"
Hohe Qualitat der Veranstaltung
mit einem Mangel an strategischer

»Can Do (2)" Relevanz.

Strategische Relevanz

(mangelnde strategische
Relevanz)

“No Go"
Geringe strategische Relevanz und
niedrige Qualitat der Veranstaltung.

0 Qualitéat der Messe 70
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O.3 Der AUMA-Messe-Nutzen-Check
TP

Gerade fiir kleine und mittelstandische Unternehmen ist der MesseNutzenCheck des AUMA ein
et echter Gewinn, um das Fir und Wider einer Messebeteiligung einzuschatzen. Als Instrument
kostenfrei zur Nutzung zur Nutzwertberechnung bewertet es den Mehrwert einer Messebeteiligung im Vergleich zu
jﬂif{::f’é“MA'_We'TZ‘te alternativen MaBnahmen. Die zentrale Frage lautet: Welche Kosten waren entstanden, um die
S gleichen Ziele ohne die Messe zu erreichen? Ein Beispiel: Wie sihe der Aufwand aus, wenn die

Geschaftsfihrung zehn Topkundinnen und -kunden einzeln besuchen miisste, statt entspre-

chende Gesprachstermine auf der Messe wahrzunehmen?

Abb. 11: AUMA Toolbox
Projekte Start MesseNutzenCheck 1a.

] Power User * Einfihrung

MNC - MesseNutzenCheck

Messen sind unberechenbar ...
... es sei denn, Sie machen den MesseNutzenCheck

Der MesseNutzenCheck unterstiitzt Sie:

4 beider Planung einer Messebeteiligung - zur Definition
der Messeziele, zur Festlegung der angestrebten
Nutzwerte und der daraus folgenden Budgetierung.

4 beider nachtraglichen Betrachtung einer
Messebeteiligung, indem Sie auf der Basis der erzielten
Nutzwerte und der erfassten Beteiligungskosten den
Nutzwert-Kosten-Vergleich herstellen.

Kernfrage Welche Kosten wirden entstehen, um die Messeziele
durch andere Instrumente zu erreichen, d.h. welche
Kosten anderer Instrumente werden durch eine

Messebeteiligung eingespart?

Ziel Den Nutzen der Messebeteiligung quantifizieren und

den Kosten gegenlberstellen.

» Eingabe Projektdaten

» Start - 3 Schritte

+ Projekte vergleichen
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9.4 Befragungen

Befragungen sind wertvolle Quellen fiir Ihre Erfolgskontrolle. Indem Sie das Feedback Ihrer
Standgaéste einholen, erhalten Sie wichtige Erkenntnisse darliber, wie Ihr Messeauftritt wahr-
genommen wird, welche Qualitat Ihre Angebote haben und inwiefern Sie lhre Zielgruppen
erreichen. Viele dieser Informationen kénnen bereits im Rahmen eines gut organisierten Lead-
managements erfasst werden. So kdnnen Sie zentrale Fragen direkt wahrend der Gesprache
dokumentieren, vermeiden damit aufwendige Nachbefragungen und erhalten gleichzeitig ein
realistisches Bild direkt vor Ort — ohne Verzégerung und in Echtzeit.

Auch die Riickmeldung Ihres Stand-Teams sollten Sie nicht unbeachtet lassen. lhre Mitarbei-
tenden sind diejenigen, die den Messeauftritt aktiv mitgestalten und die Interaktion mit den
Besuchenden aus erster Hand erleben. Eine gezielte Befragung Ihres Teams bietet wertvolle
Einsichten, die Ihnen helfen, mégliche Schwachstellen zu identifizieren und interne Prozesse zu
optimieren. Am besten nutzen Sie daflir den letzten Messetag, da ansonsten zu viel Zeit und die
wertvollen Eindriicke verloren gehen.

Ein besonders wichtiger Aspekt dabei ist die Wahrnehmung des Messestands als Arbeitsplatz:

War die Standgestaltung L Gab es Herausforderungen
praktisch und funktional? in der Zusammenarbeit
oder bei der Umsetzung
von Aufgaben?

ENTWICKLUNG [

Boten die raumlichen
und technischen Vor-
aussetzungen ideale
Voraussetzungen, um die
Standgéaste bestméglich
zu betreuen?

© BrandEx 2025 /
SIMPLE GmbH
Das Feedback Ihres Teams ist somit eine wertvolle Grundlage, um zukiinftige Messebeteiligungen
effizienter und angenehmer zu gestalten — sowohl fiir lhre Gaste als auch flr lhr Team.
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9.5 Wettbewerbsanalyse

Messen bieten die einzigartige Gelegenheit, nicht nur lhre Zielgruppen, sondern auch lhre Mit-
bewerber hautnah zu erleben. Sie erfahren, welche Trends und Strategien gerade auf dem Markt
dominieren. Sie entdecken neue Technologien und Produkte und erkennen Best Practices. Das
alles kdnnen Sie nutzen, um lhre Position im Markt einzuordnen und mit lhren Zielen abzuglei-
chen. Die Wettbewerbsanalyse ist also ein unverzichtbares Werkzeug, um Chancen und Risiken
zu identifizieren, Ihre eigene Strategie zu optimieren und |hre Position im Markt nachhaltig zu
starken.

Wichtige Analysebereiche

— Standkonzeption
Wie sind GréBe, Standort und Gestaltung der Stande? Werden moderne Technologien
wie Virtual Reality (VR) oder interaktive Displays genutzt?

— Kommunikation und Marketing
Welche Botschaften vermitteln Mitbewerbende? Welche digitalen Tools wie Social Media
oder Gamification kommen zum Einsatz?

— Besucherfrequenz und Interaktionen
Wie viele Besuchende zieht der Stand an? Welche Art von Publikum interagiert dort?

— Produkt- und Serviceprasentation
Welche Prasentationsmethoden werden verwendet, und wie werden neue Produkte
hervorgehoben?

— Marktwahrnehmung
Wie wird lhr Unternehmen im Vergleich zu Ihren Mitbewerbern wahrgenommen?

Methoden fiir eine effektive Wettbewerbsanalyse

— Beobachtung vor Ort
Nutzen Sie strukturierte Checklisten, um Standdesign, Interaktionen und Besucherfrequenz
zu analysieren.

— Gesprache mit Ihren Standgésten
Erfahren Sie aus erster Hand, wie Ihre Mitbewerber wahrgenommen werden.

— Mystery Visits
Besuchen Sie die Stéande lhrer mitbewerbenden Unternehmen aus der Perspektive eines
Standgastes.

— Datensammliung
Sammeln Sie Broschiiren, Videos oder andere Materialien zur Nachbereitung.

Fazit

Die Wettbewerbsanalyse ist mehr als ein simpler Vergleich. Mit einem klaren Blick auf Ihre Mit-
bewerber kdnnen Sie gezielt MaBnahmen einleiten, die Ihre Position im Markt starken und Ihre
Messeauftritte nachhaltig zum Erfolg flhren.
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