Checkliste: Ablauf einer Messeplanung

Strategische Messeplanung — Definition von Zielen

Warum soll Thr Unter-
nehmen an dieser
Messe teilnehmen?

Was wollen Sie auf der
Messe prasentieren?

Wer soll auf der Messe
wie erreicht werden?

Welche Zielgruppen
werden Sie auf dieser
Messe vorfinden und
welche nicht?
Welches Informations-
verhalten weist die an-
zusprechende Ziel-
gruppe auf?

Prasenz vor dem Wett-
bewerb zu demon-
strieren

Das Unternehmen als
Ganzes

Mittler
Vertriebsorganisation

Um das Ohr am Markt
zu haben

Vorstellung neuer Pro-
dukte

Gewerbliche oder pri-
vate Kunden

Messe Akquisitions-
plattform

Entscheider

Messe als geeignete
Werbe- und/oder Ver-
kaufs-Plattform

Einzelne Person oder
Gremien

Zur aktiven Kunden-
pflege

Multiplikatoren
Presse

Zur ErschlieBung neu-
er Markte

Tageszeitungen oder
Fachblitter

Gibt es ein ,internes Fachbesucher
Motto”?
Publikum
Stammkunden

Neue Kunden

Auf das WESENTLICHE konzentrieren

Fortsetzung
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Ubersicht Messeplanung

Messestandbesucher

P—

Bereits bekannt:
- Datenpflege
- personliche Daten auf aktuellem Stand

- alle Daten vorhanden
Nicht bekannt:

- Umsatzbringer/Einmalkunde - personliche Daten e

Blick auf den Kundenstatus: - Eintrag auf Besucherliste (registrieren)

rfassen (Visitkarte)

- Gelegenheitskunde
- bekannte Wiinsche
- Umsatzpotenzial

- zufriedener Kunde

\ \

Vom Messeauftritt Personliche Zufallsbesuch? Stand gezielt aufge-
gehort oder gelesen? | |Einladung erhalten? ,Laufkundschaft”? sucht?
Von wem? Allgemeines Interes- Konkretes Anliegen?
Wo? se? Spezielles Interesse?
i l Weshalb stehenge- Besuchsmotiv?
Weshalb gekommen? Besuchsmotiv? blieben? :
. . . . Woran genau inter-
- Interesse an allgemeinen Informationen - auf welche Stimuli/ ort?
- Interesse an konkreten Leistungen, Eye-Catcher, At- essterts
) P - Wissensinteressent?
Produkten, Angeboten traktionen/Motiva- :
s - Produktinteressent?
l l toren reagiert?
Wissensinteressent? | |Produktinteressent? Fragen zu grundsatz- | |- Allgemeines oder
- Allg. Information - gewerbl. Einkdufer lichen Interessensge- spezielles Informa-
- Spez. Information oder privater Kunde bieten, Bedurfnissen, tions-Interesse
- will Vorgesprache Problemen, Wiin- - Kaufabsicht bzw.
und Vertragsver- schen, zur individu- konkrete Verhand-
handlungen oder ellen Situation (z.B. lungsbereitschaft
will Kaufvertrag an Umsatzpotenzial)
Ort und Stelle i

v \

Bedarf/Wiinsche/Fragen/Vorstellungen
Anforderungen/Probleme/Anliegen
Interessengebiet/individuelle Ausgangssi-
tuation

Fragen zu speziellen
Bedirfnissen/Anlie-
gen/individuellen
Interessengebieten/
Vorstellungen

fizierung von Messestand-Besuchern

Checklisten zu Identifizierung und Quali-
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