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"Ein groBer Stand ist kein MaB3stab fiir Erfolg™

Herbert Galda - Geschiftsleiter der UBEGA International - untersucht im Auftrag von Kunden die Qualitit von
Messestanden und schult das Personal.

MC Warum sollte sich ein
Unternehmer mit Messe-Mar-
keting beschaftigen?

GALDA Messe-Marketing 1st
eines der interessantesten
Instrumente zur Neukundenge-
winnung. Ein gro3er Stand und
eine tolle Show sind allerdings
noch kein Mal3stab fur Erfolg.
uh-
nenbild, wenn die Schauspieler

Was nutzt das schonste

darauf 1thren Job nicht verste-
hen?

MC Wodurch zeichnet sich
denn gutes Standpersonal aus?

GALDA Zum Beispiel durch

geschickte Gesprachsfuhrung.

Die Standardansprache lautet:

"Kann ich Ihnen helfen?". Viel
besser 1st es, offene Fragen zu

stellen, die das Gesprach in
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Gang halten und mit denen
man etwas uber den Kunden
erfahrt: Wie hat Thnen die
Show gefallen? Woher kennen
Sie unser Unternehmen? Seit
wann arbeiten Sie mit uns
zusammen? Ach, noch gar
nicht? Mit den Wettbewer-
bern? Welche Erfahrungen
gibt es denn da? Oder man

fragt: Woflr interessieren Sie

sich besonders? Wie finden Sie
unser neues Produkt? Jedes
Gesprach 1st moglicherweise
eine Investition 1n einen Neu-
kunden. Deswegen muss es
anschlielend auch gut doku-
mentiert und nachbereitet wer-

den.
MC Was fur Fragen spielen

be1 Mitarbeiterschulungen eine
Rolle?

GALDA Zum Beispiel:
Warum soll jemand ausgerech-
net bei dir kaufen? Was 1st das
Besondere an dem Produkt?
Was hast du, was andere nicht
haben? Das 1st vielen gar nicht
bewusst. Oft werden nicht die
besten Leute zur Messe ge-
schickt, sondern der Marke-
tingchef sagt: "Wer mochte

denn mal hin? Ich brauche
noch dre1 Leute".

MC Sie untersuchen 1m Auf-
trag von Unternechmen die

Qualitat von Messestanden.
Welche Fehler entdecken Sie

hﬁuﬁg?

GALDA Die Besucher moch-
ten auf Messen vor allem
Neues sehen. Das wird oft zu

wenig berticksichtigt. Viele
haben Neuigkeiten, und es
steht nirgendwo dran. Mangel
entdecken wir zudem haufig in
der Gestaltung des Standes.
Untersuchungskriterien sind
u.a.: Gibt es ein Messemotto
oder eine durchgangige Corpo-
rate Identity? Wird eine Ver-
netzung zu den Produkten
deutlich? Finden sich die
Besucher gut zurecht? Gibt es
ungepflegte Teppiche, dunkle
Ecken? Wie sieht es mit der
Ordnung aus? Wichtig 1st, dass
ein Stand einen guten Eindruck
macht. Noch wichtiger 1st
allerdings, dass der Kunde sich
wohlfiihlt. Er muss den Stand
mit dem Gefuhl verlassen:
"Das waren nicht nur schone

Produkte, sondern auch tolle
Menschen".

MC Ist Messeerfolg eigentlich
messbar?

GALDA Ja. Erfolgreiche
Unternehmen tun dies standig
und betrachten das Messein-

vestment unter return-on-

investment-Gesichtspunkten.
Voraussetzung dafur 1st natur-
lich, dass das Standteam die
Gesprache des Tages auswertet
und sich an den Messezielen
orientiert. Je nach Produkt /
Dienstleistung kann dann
bereits nach einem halben Jahr
ausgewertet werden, wieviel
Neugeschift generiert wurde.
Begleitende Methoden, den
Erfolg zu messen, sind
Besucherbefragungen und

Wettbewerbsanalysen.

Eine verlangerte Version
des Interviews finden

Sie unter www.marke-
tingclub-bs.de. UBEGA
prasentiert sich im Internet

unter www.ubega.de.




