OFFICE Marketing

HAUSMESSE

Nutzen Sie den Heimvortell

Warum immer in die Ferne schweifen, wenn man sein Unternehmen auch mal in den
eigenen Geschaftsraumen prasentieren kann? Eine Hausmesse ist eine gute Alternative
zu teuren Messe-Engagements und lasst sich sehr gezielt einsetzen.

Allein in Deutschland finden jahrlich mehrere hundert

Messen statt. Die erheblichen personellen und finanziel-
len Mittel, die ein Messe-Engagement mit sich bringen, lasst die
Frage nach dem Sinn aufkommen. Viele Unternehmen, die
nach Einsparpotenzialen suchen, stellen die Teilnahme an
grofien Branchenmessen kritisch auf den Priifstand. Doch der
direkte Kontakt zu bestehenden und potenziellen Kunden bzw.
Auftraggebern muss gerade in schwierigen Zeiten gepflegt wer-
den. Die Unternehmen miissen am Markt sichtbar sein; wer

nicht gesehen wird, wird vergessen. Die Hausmesse als Veran-

staltung in den eigenen vier Wénden ist dafiir ein ideales Mar-
ketinginstrument. Standgebiihren, Transport- und Reisekosten
entfallen, die Kunden werden personlich eingeladen.

Eine Messe in den eigenen Geschéftsraumen hat klare Vor-
teile. Ihre Besucher konzentrieren sich ausschliefllich auf Ihr
Unternehmen und Ihr Angebot, anders als bei einer breit ange-
legten Branchenmesse mit vielen hundert Ausstellern. Aufler-
dem konnen sich die Mitarbeiter Ihres Unternehmens viel
besser auf die einzelnen Besucher vorbereiten, weil sie anhand
der Gésteliste genau wissen, wer kommen wird.
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Blick hinter die Kulissen

Eine Hausmesse hat zunachst den Zweck, die Produkte oder
Dienstleistungen Ihres Hauses vorzustellen. Dariiber hinaus
bringt sie weitere positive Effekte mit sich: Die Besucher
lernen das Umfeld des Unternehmens kennen, sie ,,schnup-
pern® Firmenatmosphare, und sie treffen Mitarbeiter, die
auf den Branchenmessen tiblicherweise nicht dabei sind.
Daraus resultieren oft viel intensivere Gespriche. Die Griin-
de fiir eine Hausmesse sollten interessant und relevant sein.
Einige Beispiele:

Vorstellung neuer Produkte, Verfahren, Einrichtungen,
Arbeitsablaufe,

Saisontermine fiir Verbraucher und Handel oder
Inbetriebnahme neuer Produktions- und Verkaufsstat-
ten.

Wihrend einer Hausmesse konnen Sie Thre Kunden grof3-

ziigiger empfangen als auf einer externen Messe. Das Unter-
nehmen und die Produkte lassen sich optimal présentieren.
Laden Sie nicht nur Kunden, sondern auch Interessenten
ein. So binden Sie Kunden und Interessenten gleicherma-
Ben durch den personlichen Kontakt und durch Aktionen
wie eine Betriebsbesichtigung starker an Ihr Unternehmen.
Sie zeigen Thr Unternehmen ,,von innen®

Integrieren Sie moglichst viele Mitarbeiter

Der Auflendienst und die Vertriebsmannschaft sollten auf
jeden Fall integriert werden. Wer in die Planung einbezogen
wird, ist engagiert und motiviert dabei. Lassen Sie das Team
mitreden und den Ablauf der Hausmesse mitplanen. Mog-
lich sind Produktprisentationen und/oder Betriebsfiih-
rungen. So haben die Besucher die Gelegenheit, das gesamte
Team personlich kennenzulernen. Stellen Sie sicher, dass
Thre Veranstaltung von allen Kolleginnen und Kollegen
mitgetragen wird und dieses Gefiihl wiahrend der Veran-
staltung auch bei den Kunden ankommt.

Der richtige Zeitpunkt
Wihrend sich fiir einen Tag der offenen Tiir der Samstag
bzw. das Wochenende anbieten, fithren die meisten Unter-
nehmen ihre Hausmesse an einem Wochentag durch. Doch
auch ein Wochenend-Termin hat Vorteile: Sie kommen
nicht in Konflikt mit Offnungs- und Arbeitszeiten.
Gestalten Sie eine Einladung, die neugierig macht.
Machen Sie es dem Besucher mit einem Antwortbogen ein-
fach zu antworten. Bieten Sie eventuell einen Abholservice
an, falls Thre Firma vom néchsten Bahnhof oder Flughafen
weiter entfernt liegt. Tritt ein externer Referent auf, erhoht
dies die Attraktivitat. Das Thema des Referenten sollte zu
den zentralen Themen Threr Hausmesse passen. Wichtig ist
auch, dass die Presse rechtzeitig eingeladen wird. Thr Unter-
nehmen sollte nach der Veranstaltung ,.eine gute Presse®
durch Thre Offentlichkeitsarbeit erfahren. Informieren Sie
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Anzeige

Wieso kompliziert,
wenn’s auch
ganz einfach geht!

Das Firmenjubildum steht an und Sie sind
zustandig flr die Organisation von der Ter-
minplanung, liber die Einladungen bis zur
Bewirtung? Damit Zeit fiir die wichtigen
Dinge bleibt, begleitet aveato Business
Catering seit 1999 das Office-Management
durch die Welt der Meetings, Business
Lunches und Empfénge. aveato Business
Catering bedeutet einen einfachen und
transparenten Bestellablauf, gutes Essen
und einen unverwechselbaren Service rund
um den ,gedeckten Tisch*. Ein Catering-Be-
rater, 1000 Mdglichkeiten, Transparenz,
Budgettreue, und Angebote in weniger als
60 Minuten nach Anfrage sind garantiert.

Zum 10-jahrigen Jubildum ladt aveato
Business Catering Neukunden ein, das
Angebot zum halben Preis kennen zu lernen
- die Erstbestellung bei aveato Business
Catering zahlt zur Hélfte aveato.* aveato
Business Catering liefert in Berlin, Biele-
feld, Bonn, Dresden, Diisseldorf, Ham-
burg, Koln, Leverkusen und Potsdam -
und ab Marz 2010 auch in Miinchen.

Mehr Infos unter www.aveato.de oder
unter fon 0180 3464373 (9 Cent/Minute).

(*Gilt fur Erstbestellungen von juristischen Personen bis zu
einem Bestellwert von 50 Euro. Privatkunden/Einzelfirmen
sind ausgenommen. Die Gewahrung des Rabatts kann oh-
ne Angabe von Griinden abgelehnt werden. Der Rechtsweg
ist ausgeschlossen. Aktion befristet)

Gewinnen Sie eine Kostprobenplatte!
Zur Neuerdffnung in Miinchen im

Mérz 2010 verlost aveato Business
Catering exklusiv unter Miinchener
working@office-Leser/-innen 100 Kost-
probenplatten fiir circa vier Personen.

Senden Sie bis 1. Madrz 2010

eine E-Mail an workingoffice@gabler.de,
Betreff aveato oder eine Postkarte an
Redaktion working@office,
Abraham-Lincoln-Str. 46,

65189 Wiesbaden, Stichwort aveato.

Teilnehmen kdnnen Firmenkunden aus
Miinchen und naher Umgebung.
Der Rechtsweg ist ausgeschlossen.
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| Hausmesse: Die Vorteile auf einen Blick

Eine Hausmesse ist flir Besucher wesentlich kom-
pakter und Ubersichtlicher: Als Veranstalter kénnen Sie
sich daher viel intensiver mit Ihren Kunden beschafti-
gen, denn diese kommen - anders als bei einer groBen
Messe - ausschlieBlich zu lhnen.

Der Streuverlust ist geringer und die qualifizierten
Riickmeldungen héher als auf einer GroBveranstaltung.
Sie pflegen Ihr Unternehmensimage und erhéhen den
Bekanntheitsgrad - vor allem in der Region.

Sie kdnnen Verbesserungspotenziale direkt erkennen
und lhre Kunden gezielt beraten. Nutzen Sie die wert-
vollen Riickmeldungen fiir die Weiterentwicklung von
Produkten und Dienstleistungen.

Sie zeigen lhr Unternehmen von innen.

Es fallen keine Kosten fiir Logistik, Reisekosten und
teure Standgebiihren an.

die Lokal- und Branchenpresse iiber Ihre Hausmesse und ver-
senden Sie eine Pressemitteilung inklusive Fotos.

Bieten Sie zusitzlich zu einem interessanten Produktpro-
gramm auch ein Rahmenprogramm, das in Erinnerung bleibt.
Anders als auf einer grofien Messe wird der Besucher diese Ein-
driicke immer mit Threm Unternehmen verbinden. Veranstal-
ten Sie zum Beispiel ein Gewinnspiel mit attraktiven Preisen.
Ist keine Ubernachtung der Giste geplant, beenden Sie Thr Pro-
gramm am Nachmittag, damit noch geniigend Zeit fiir die
Riickreise bleibt. Thre Hausmesse bleibt linger in Erinnerung,
wenn Sie fiir die Besucher ein kleines Prisent bereithalten.

Die Hausmesse auBer Haus

Auch wenn der Name es nahe legt: Eine Hausmesse muss nicht
zwingend in den eigenen Geschiftsraumen stattfinden, wenn
die raumlichen Gegebenheiten das nicht erlauben. Dann finden
sich Alternativen in Hotels, Stadthallen oder anderen Veran-
staltungsraumen. Der Veranstaltungsort sollte zum Unterneh-
mensauftritt passen, sodass die Produkte in geeigneter

Atmosphire prasentiert werden kénnen und die Besucher sich
wobhlfithlen. Eine zeitgeméfle Darstellung neben dem Produkt-
katalog nutzen Unternehmen auf ihrer Internetseite. Dort wird
eine virtuelle Hausmesse eingerichtet. Wie bei einer realen
Hausmesse gibt es dort die Vorstellung neuer Produkte, die
Darstellung der neu eingerichteten Verkaufsraume, sogar mit
einem virtuellen Rundgang. Der Kunde hat die Moglichkeit,
durch die virtuelle Hausmesse zu laufen und sich alle Neue-
rungen in Ruhe an seinem Bildschirm anzusehen. Die Griinde
fiir eine solche virtuelle Veranstaltung sind naheliegend: Das
Unternehmen kann immer wieder Neuerungen in die virtuelle
Hausmesse stellen und Kunden und Pressevertreter durch eine
Marketing-Aktion auf seine Homepage aufmerksam machen.

Der Kunde ist somit immer auf dem neuesten Stand und
weder an Zeit noch Ort gebunden. Die virtuelle Hausmesse ist
ein kostengiinstiges Marketinginstrument, das sich schnell um-
und einsetzen ldsst. Animationsfilme tiber Produkte lassen die
virtuelle Welt lebendiger werden.

Eine Hausmesse festigt das gute Erscheinungsbild IThres
Unternehmens, genau wie ein Tag der offenen Tiir. Auf jeden
Fall ist eine Hausmesse ideal fiir eine Veroffentlichung in der
Fachpresse. Empfangen Sie die Pressevertreter personlich, gute
Kontakte zu ihnen sind genauso wichtig wie die zu Kunden. Bei
langeren Veréffentlichungen konnen Sie Sonderdrucke an Thre
Kunden und Besucher verteilen.

Versorgen Sie auch die Personen mit Informationen, die
nicht teilnehmen konnten. Damit schaffen Sie eine Motivation,
bei der nichsten Hausmesse mit dabei zu sein. Die Gespréchs-
ergebnisse sollten Sie, wie bei jeder Messe, schriftlich festhalten,
als wertvolle ,, Ausbeute Threr Hausmesse. Fiir die IT-Abteilung
Thres Unternehmens bietet es sich an, die eigene Datenbank zu
aktualisieren und alle im Rahmen der Hausmesse gewonnenen
neuen Informationen, zum Beispiel Adress- und Funktionsén-
derungen, in die Datenbank einzupflegen. o

Irmtraud Schmidt, Trainerin und Autorin

L Wichtige Tipps fiir den Ablauf:

Planen Sie fiir den Empfang geniigend Personal ein.
Gesichtern.

fungspunkte fiir weitere Gespréche entstehen.

dieser Stelle wére nicht angebracht.

sation der nachsten Hausmesse wertvoll.

Die Verkaufsmannschaft sollte in unmittelbarer Ndhe des Empfangs stehen, denn der Kunde halt sofort Ausschau nach bekannten
Machen Sie die Besucher miteinander bekannt und liefern Sie bei der Vorstellung so viele Informationen, dass gentigend Ankniip-

Wenn Sie eine Betriebsbesichtigung organisieren, teilen Sie lieber in kleinere Gruppen ein, lhre Géste werden es Ihnen danken.
Bester Zeitpunkt fiir eine Betriebsbesichtigung ist die Mittagspause, denn dann wollen sich Ihre Besucher bewegen, ein Vortrag an

Gerate und Maschinen miissen in Betrieb sein. Beziehen Sie das Produktionspersonal bei den Fiihrungen mit ein.

Legen Sie die Kaffeepause im Anschluss an die Besichtigung, dann kénnen sich die Gaste daruber unterhalten.

Veranstalten Sie im Rahmen der Vorbereitung einen Probelauf der Fiihrung, oft verschétzt man sich in der Zeit.

Achten Sie darauf, dass die Vortrdge immer den eindeutigen Kundennutzen zeigen und nicht zu viel Eigenwerbung enthalten.
Uber einen Feedbackbogen kénnen die Gaste ihre Meinung schriftlich festhalten. Diese Riickmeldung ist vor allem fiir die Organi-
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