Messen messbar machen

Wie bereits im zweiten Teil
der Serie in MEP 1/2011 aus-
gefahrt, dient die Messes-
valuierung nicht aussehlieB-
lich Controlling-Aufgaben.
Vielmehr lassen sich mit Hil-
fe diverser Analysen sghr
einfach die Optimierungs-
und  Weiterent-wicklungs-
poenziale fir den Messe-
prazess herausfiltern.  Mit
einer konsequenten Ergebs
nisanalyse wird der Ausstel-
ler mittelfristig seinen Bud-
geteinsatz optimieren und
das Kosten-Mutzen-Verhilt-
nis der Eeteiligung nath-
haltig verbessern. Gleichzei-
tig schafft das ausstellende

Unternehmen damit die
arundvoraussetzung - for
den  unrmittelbaren  Ver-

gleich mebhrerer Yeranstal-
tungen mit einander sowie
das Messe-5coring.

Messeeinladung

= was hat's gabracht?

For die kinflige MMessepla-
nung wnd Zur Optimicrung
des Messeprozesses ist gin kri-
tizcher Blick auf die Retonanz
des Einladungskonzeptes &in
wichtiges Insirument. Higrbei
wird jeder Schritt der mehrstu-
figen Strategie analysiert:

Beispiel mehrstufige
Einladungsstrategie

Stufe 1

Sarsand von 1000 Einfadurgen
-davon S0 Terminzusagen per
Fax

-Fezponsrate 5%

S0 mep Ausgabe 22011

Stufe 2

-200 Machfzass-Telstonate
-davan 20 Terminzusagern
=Responsrate 10%

Ergebnis
-insgesamt 70 Terminzusagen
-Responsrate 7%

Wird diese Apalyse konse-

quent bei jgder bdesse durch-

gefihrt, lassen sich Abuwei-
chungsn schrell erkennen und
kénren hinterfragl werden:

+ Hzben die ausgewahiten
Adrassen zum Messeziel ge-
pagst?

+ Wurden die richtigen Ent-
scheider angesprachen?

« Wurde das richtige Thema
2ur richugen Zeit angebao-
tend

» War die Einladung fir die
Emplanger atirakliv?

Kipfe zahlen reicht nicht

Abealute Prionldt bes der hdes-
seavaluerung  hat die Analy-
s der ausgefiliten hdesse-Ge-
sprachsprotakalle.  Hierbai . gilt
et zunachst die Qualitat der
geilinrten Gespréche auf ihne
Brauchbarkeit hin 2u Oberpei-
fen. Die Fraxs zext, dass fast
IMmer ein gewisser Prozentsatz
urbrauchbansr Adressen (ermit-
telt ak Metonfakiod in den o
fassten Protokallen steckt. Diss
ist héufig der Messehekli ge-
schuldet, kann aber awch gin
Indikaior fiir Proflems bei der
Ideniifizierung wnd  Quatilizie-
rur) wan hessebesuchern sgin,

s sellte der Miztenfaktor im lde-
alfall nicht mehr als dreiflig Pro-
zent betrzgen. Micht selten liegt
er jedach ber sebeiy oder achis
g Prazent, was ging akribischa
Anabyse unerlisdich reacht.

Irn réchstan Schritt wird arnhand
cor werbleibenden  Protckolle
Cherprift, b die vereinbaren
M=ssezisle errsicht wurdsn. Es
ist alsa richt die sbsalute Zahl
der Gesprache sandsrn ial-
mehr derery Herkunfl und Qua-
litat, die im Vordargrund der
anglyse stehen, Schlisflich ba-
sizren diz Messezielz auf stra-
wegischen Entscheidungen des
Bynsiellers,

Beispiel Messeziel

— Messaergehnis

Messeziele

-150 Gesprache mii poien-
aiellen Kunden

-20 Ogspriche mit Bestands-
kurider:

Chancen und Potenzial der E*._ral_uierung

Wion Elke Clausen

50 Gesprache mit ghemaligen
Eunden

-Z0 MNachmess=-Termine  mis
potenzedlen Kurnders fr Pro-
duki X

Messeargebnis

-7} Gesprache mit patenziellzn
(A

-150 Gaesprache mit Bestands-
kunden

20 Gesprache mit ehemaligen
Kunden

A0 Machmesse-Termineg it
patenziellen Kunden flir Fro-
dukt .

Autorin

E-Mail: clauseniclavsen-meszeerfoly.de, Tel.

hachten Sie wi

2y, i Sie mit threm hes

Elke Clausen hietet WEP-Lesern eine hanarar

nalyse einer abgeschlosseren BZB-Mex

bitte anfardern unter: clause

Blauzen-messeerfolg.de



Obwohl diz Gesamizahl der
griassten Gespriche (bertroi-
fen wurde, hat dieser Aus-
steller  zgin wmspringliches
Zrel meht erreicht. Die Abwei-
chungen  midssen  unbedingt
kritisch  hinterfragt  werden,
Der Grund hisrfir kann unter
anderem im Auftrittskonzent
[falsche Ansprache dor fokus.
sierlen Jilgruppe). Such die
Frage der Funkticn der Besu-
ther kann eins wichtige Rolle
spiglen. Lag der Fokus der Be-
teiligung  auf der Ansprache
vion Enpwicklern, wird das Zied
it Ernkaulern auf dem hes-
sestand grundszstziich verfehlt.
Hat ein Aussieller vor und
wahsend der Messe alles rich-
1ig gemzcht, stelln sich die Fra-
e, ab die ausgewszhlte Messe
czs richtige Instrument zur Re-
alisierung der Unlermehmens-
zigle war, Aus diesen Analyzen
ergibt sich automatisch dar
mit der Beteiligung verbunds-
ne Streuverlesl - ein Parame-
ter, der bei der auswahl wan

hessen starker beachist wer-
den sellte. Danach muss die
Frage beaniworiet  werden,
welches Potenzial in Beaug auf
geplante Projekte, Umsatze, In-
vetlitionen diese Besucher ha-
ben und in welkhemn Zaitrzum
dizse realzerl werden zallen.
Aus digser Analyse orgibt sich
Autarmasizch eine Pricritaienlis-
te zur Bearboitung der Messe-
kantakte fOr den Veririeh.

Effizienz der

Bateiligung mezsen

Die Anzahl der erfassten Ge-
sprache ist in Gradmesser for
die Effizienz der Beteiligung. Im
Marmzifall solfte en Verkiufer
2 biz 3 Gespréche bezagen auf
das Metto-Zeithudost von sschs
Stunden pro Messetag flihren.
hdit 12 bis 18 kKonlaklen pro
hdessetag wind sich die Beeili-
gung im Mergleich zur Feldar-

beit flir den sussteller rechren.

Hierzu werden die Kontakikos-
t2n der Feldareit mit dengn
der Mesze verglichen. Zur Er-

mitfung der MMesse-Fontaki-
kosten dient das anteilige W
tricbsbudget der Messe. Linger
dern Aspeki, <dass die Messe
fir den Vertrieh nichis ande-
res als cire komprimierte Feld-
arbeit bedeuiel, missen die
hzzse-Fonfakikosten dewtlich
uriter dem Wert der Feldarbeit
lieger, fdeal sind dreiig Pro-
zent - alles was Obsr fonfzig
Prozent hegl rouss kritizch hin-
ter-fragt werden,

Ermittlung der
Veranstaltungsqualitit

Eirn Parameter fir die Qberpril-
ung der Veranstaltungsguali-
téit st die Canversion Rate iUim-
wandlungsrate vom hMesselezd
in einen kaufenden Kunders).
Gibt es higrbei for eine Ver-
anstaliung iber ginen lange-
ren Zetraum belrachlet gravie-
rendeg Abweichuengen sollte der
Auzsteller seine Betsiligung an
der betreffenden Messe (ber-
prifen. Auch der Vergleich mit
der in der Produkisparte Gb-

lichen  Umwandlungsrate im
Tagesgeschait liefert  Hinwii-
se auf die Gualizit dar Messe.
Aus der Anzzhl cer genorierslen
Leacts kann der Aussteller he-
reits kurz nach der Masse den
mit czr Beteiligung 2u crwar-
tenden  Umsatz  berschnen.
Migrzu bendéligt man folgende
Parzmeter:

& Erst-LUrmsaiz bei cer Zielgrop-
pe f in der Preduktsparts

& Rundenlebensdzuer

&F LIrmsatz pro Falgejahr

@ Canwersion Rzte

Erispial

100 hlesseleads

B Erst-Ursatz 10,000

& Eundenlebensdauer 10 Jahre
& Umsatz pra Falgejahr 5,000

& Conversion Rate 10%
100
+ 45000
= 55000
# 10 Mewkunden
= 5540 000

lhr Catwalk

Wao, wenn nicht inmitten der Weltstadt Wien
ist modeme Mode bestens aufgehaben?
Wer, wenn nicht das kompetenteste Event-
Tearm der Stadt kann Sie bei der Inszenierung

Ihrer [nhalte perfekt beraten? Lnd was, wen
nicht das Studio 44, ist die [deale Location,
um [hr Publikum zuverraubem?

STUDIC
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www. studiodd.at

Das Beste fur Events.



Wird dieser Wert Gber sinen l3ngzren Zeit-
raum armitteln und spater mil dem endgil-
tigen Ergebinis verglichen, erhzlt ein Ausstal-
far einen ziemlich verlasslichen Gradmessar
fur die Veranstaliungsguealitat und samit far
diz fwszaahl der in Frage kommencen fdes-
sen.

Akribische Analyse erschliefit zusazliches
Potenzial

Fir chie Evgluierung von Befizgunge: st es
erfordedich, nicht nur die Antwortsn zu
zahlen, =ondern die Anteortan mitsinznder
2u verknopfen. Mur 5o lbsst ek der Infarma-
ticrsgshelt wirklich erschlieilan,

Beizpiel Besucherbefragung
35 Prozent der intendewten Besucher sagen,
e zeien Zutdllig 2ur Stand gekammen.

Ein paar Fragen weeiter nennen 25% die-
ser Besucher als Grund FOr thren hiesse-
besuch die Suche nach ener Lesung, die

das befragende Unternghmen anbistet,

auf den ersten Blick scheint der Mes-
seauftritt ein woller Erfolg 2u zein! Im-
mearhin &in Drittel der Befragten fohlte
sich: offensichtlich wom Stand angeza-
gen. Auch dig Qualitat dieser Besuchar
i5l erfreulich hoeh - sin Viertsl von ih-
nen izt der Kernzielgruppe des Ausstel-
lers zuzurechnen! Allerdings stelli sich
die Frage, warum diese 25 Prozent bei
der suche nach der Lasung nicht auto-
matisch an digsen Aussteller gedacht
und ihn gezielt aulgesucht haber. Die-
se Frege TOhri automatisch 2u einem an-
deren Thema: Cer Unternehmens- undsf

hancen und Potenzeal der Evaluierung

oder kMarkenbekanntheit, und das wis-
derum batrifit Sie grundsatzliche Kam-
munikationspolitik des Aussiellers, Ein
Grund alze die bisherige Kemmunikati-
onssiraigqie zu dberpridfen,

Wissensmanagement

sichert Vorsprung

Hzt ein Aussteller Instrumente 2ur ge-
zielten Informaticnsbeschafiung einge-
setzt, sollte er sich des extrem kurzen
Halbzeitwartes Wissenswar-
sprungs bewuosst sein. Hier hilft es,
wienn das Unternehmen  bereits  ein
funkticnierendez \Wissensmanagement
installiert hat, welches sicherstelll, dass
diz gewonnenan Erkenntnisse zeitnzhe
an alle Abtellengen des Unternehmsans
gezielt weitergegeben werden,
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Herr Dr. Peter Neven

Controlling

Einwandbehandlung

Pressearbeit

52 mep Ausgabe 2011

strategische Messeplanung
Mare M. Galal

Messeforellen

Michael Kaaz
"5 Das 1 % 1 des Messebaus

vertriebsorientierte Messeevents
Messea |:|5t[r1epz
Viesseko

; : Elke Kies
Herr Schmid
ntakte

Thomas Kieliling

suceess storys
Michael Kolh

Duftmarketing
Messese|ektian

Verkaufsgesprach
Produktprasentation

Prof. Dr. Markus Voeth



