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>>> MARKTPLATZ / NETIWERKE

Auftragsmotoren
fur Netzwerkerinnen

von Anja Neubert

Messen sind Marktpldtze. Eine gute Plattform zur Prasentation des eigenen

Unternehmens — fiir Ausstellerinnen und fiir Besucherinnen. Aber: Wann

lohnt sich eigentlich ein Messeauftritt? Was macht ihn erfolgreich? Damit

kleine Unternehmen in den Messehallen nicht untergehen, gibt es viele

Strategien. Eine lautet: Gemeinsam grol3 auftreten.

Andrea Toll und Sabine B6hm kommen aus ver-

schiedenen Welten: Die eine ist Journalistin, die
andere arbeitet in der Metallbranche. Eines aber haben
sie gemeinsam: Bei der Auftragsakquisition und Kun-
denpflege setzen sie auf Messen. Damit sind sie in guter
Gesellschaft. Allein im Business-to-Business-Bereich
prdsentieren sich nach Angaben des Ausstellungs- und
Messeausschusses der Wirtschaft (AUMA) in Deutsch-
land jahrlich rund 56.000 Unternehmen. Messen sind
zwar ein aufwendiges Marketinginstrument, wie Pro-
fessor Manired Kirchgeorg von der Handelshochschule
Leipzig erldutert, doch fiir Firmen, die neue Kunden
gewinnen wollen, aullerordentlich sinnvoll.

Insofern verwundert es nicht, wenn laut AUMA
gerade kleine Unternehmen mit weniger als zehn Mit-
arbeitern Messen als Wachstumskatalysatoren nutzen.
Sie sind wegen knapper Ressourcen in ihrem Marke-
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ting begrenzt. Auf Messen aber k6nnen sie sogar fiir
kurze Zeit den teuren — und deshalb oft fehlenden -
AulRendienst wettmachen. ,Eine Messe ist eine relativ
gute Mdoglichkeit, in der Branche auf sich aufmerksam
zu machen”, erkldrt AUMA -Sprecher Harald Kotter.

Messen sind keine Selbstlaufer

Messeinteressenten haben in Deutschland die Qual der
Wahl: Hier finden zwei Drittel der Weltleitmessen statt,
gibt es unzdhlige internationale, nationale, iiberregi-
onale und regionale Branchentreffen. ,Ganz wichtig
fiir das Unternehmen ist deshalb die Frage: Wen will
ich eigentlich ansprechen?“, stellt Manfred Kirchge-
org fest.Nichts sollte dem Zufall {iberlassen werden:
Stamm- und potenzielle Neukunden miissen im Vor-
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feld iiber die Messepriasenz informiert und dafiir inter-
essiert werden. Aber was niitzt ein Messestand, wenn
das Standpersonal interessierte Besucher nicht wahr-
nimmt oder durch falsche Kérpersprache vertreibt?
Schulungen kénnten da Abhilfe schaffen, rat Harald
Kétter Messeneulingen, doch die treiben die Messekos-
ten weiter in die Hohe.

Hinzu kommen Standmiete, Standgestaltung, An- und
Abreise, Unterkunit und Verpflegung sowie Nachberei-
tung — Messen sind teuer, werden aber unter Umstin-
den von EU, Bund und Lindern geférdert. Aufschluss
dariiber gibt unter anderem die Férderdatenbank des
Bundeswirtschaftsministeriums.

Das Zwolf-Meter-Profil

Mit Gemeinschaftsstinden kann man Kosten teilen
und trotzdem Pridsenz zeigen. Das beweist das Forum
fiir Existenzgriinderinnen und Unternehmerinnen Ulm
seit drei Jahren auf dem Unternehmertag in Ulm. Zwolt
Frauen auf zwolf Metern, zwolf Schattenprofile auf
Tiiren, zwdlf Kurzprofile — die Frauen wollten in der
Donauhalle vor allem eines: Auffallen und sich profi-
lieren. Die Journalistin Andrea Toll war zweimal dabei,
zuletzt Anfang April. ,Unser gemeinsames Ziel war es,
uns in der Offentlichkeit noch bekannter zu machen,
als Dienstleisterinnen, aber auch als Forum.”

Mit dem ,Zwdlf-Meter-Profil” ist ihnen das gelun-
gen — bei einer Konkurrenz von mehr als 100 Ausstel-
lern wurden sie mehrfach in der Presse erwihnt. Sie
hielten ihre Besucher mit ,Profil“-Spielen und ,Pro-
fil"-Fragen am Stand. Zwei Wochen nach dem Treffen
fanden die Verlierer kleine Trostpreise im Briefkasten
~ eine gute Idee zum Nachfassen.

Sechs Monate Vorlauf waren in diesem Jahr notig,
50 Arbeitsstunden stehen in Andrea Tolls persénlicher
Messebilanz. Und doch schwarmt sie davon und rit bei
einem Gemeinschaftsstand zu einem schliissigen Kon-
zept — von Anfang an: ,Und dann mit viel Enthusias-
mus und Kreativitdt an die Sache gehen.”

Kontakte gehen weiter

ie Andrea Toll setzt auch Sabine B6hm auf die Regi-
n. Als es mit ihrer Chemnitzer Firma Plasmanitrier-
echnik voranging, wagte sie 2001 den Schritt vom Ge-
ginschaftsstand zum eigenen Stand. Dabei versucht
ie, ,mit relativ geringen Mitteln das GroRtmaogliche
U erreichen”. Zu einem Messeauftritt 14dt sie ihre
unschfirmen und Kunden aus der Industrie ein und
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erhélt positives Echo: ,Einige kommen gezielt auf die
Messe, haben gleich ihre Zeichnungen dabei und man
hat sofort Gelegenheit, dort {iber bestimmte Dinge zu
sprechen”, berichtet sie.

Ein- bis zweimal im Jahr stellt Sabine Béhm auf
groReren regionalen Messen in Chemnitz und Leipzig
aus, mindestens sechs Neukunden gewinnt sie dabei.
Ihre besonders schonende Technik zur Oberflichen-
hédrtung ist nur im Unternehmen méglich, die Metall-
teile missen angeliefert werden: ,Deshalb muss ich
sehen, dass meine Hauptkunden aus der niaheren oder
mittelweiten Entfernung kommen”, erklirt sie, die den
Messerummel genieRt: ,Man wird aus dem normalen
Tagesablauf etwas herausgenommen, es bleibt Zeit zum
Fachsimpeln mit Fachkollegen oder zu Konsultationen
- ich schétze diese Zeiten unheimlich.”

Sabine Béhms Engagement hort nach der Messe
nicht auf. Wurden Konsultationen oder ein Probeauf-
trag vereinbart, dann ,hake ich auf jeden Fall in den
ersten drei Wochen der Messe nach — telefonisch oder
schriftlich”. Das ist ganz im Sinne des AUMA-Experten
Harald Kotter. Kurz nach Veranstaltungsende miisse
Kontakt aufgenommen werden, geschickt werden, was
versprochen wurde. Denn, ,wenn man damit vier Wo-
chen wartet, ist die Chance wahrscheinlich weg”.

TIPPS

Messen nutzen - Schritt fiir Schritt

Wo soll es hingehen?

_ Definieren Sie Ziele: neue Kontakte, Stammkunden- und Imagepflege,

Konkurrenzbeobachtung, Prasentation, Verkauf oder PR.
_ Recherchieren Sie, welche Messen zu Ihren Zielen passen.

_ Konzipieren Sie lhren Stand ggf. gemeinsam mit Partnerinnen.

_ Informieren Sie Kunden und mégliche Neukunden iber die Ausstellung.
_ Denken Sie an Werbe- und Informationsmaterial sowie Verkaufshilfen.

Was tun Sie vor Ort?

_ Protokollieren Sie Kundengesprache.

_ Pflegen Sie Kontakte zu Mitausstellern.

_ Nutzen Sie die Messe zur Konkurrenzbeobachtung.
_ Uberpriifen Sie laufend Ihren Erfolg.

Was nehmen Sie mit?

_ Erfassen Sie Ihre gesammelten Daten und werten diese aus.
_ Senden Sie Offerten oder erbetene Unterlagen zu.
_Nehmen Sie erneut telefonisch oder persénlich Kontakt auf.

_ Resimee: Wie ist die Messe gelaufen, was kénnte beim nachsten

Mal besser werden?

VAl
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