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Dialogmarketing fiir Messen und Events:

Pflicht und Kii

I

Immer von den Besten lernen: Nur die Topleistungen in Pflicht und Kir zusammen bestimmen, wer Weltn

wird. Direktmarketing ist Pflicht flir jeden Messe- und Event-Veranstalter und der spannende Dialog mit K

anschliessend ist die Kir.
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{st denn Direktmarketing einfach Pflicht?
Langst sind die Messeveranstalter und Aus-
steller gewohnt, Direktmarketing vor und
nach den Messen oder Events zu nutzen.
Gleichzeitig wéchst auch die Skepsis, denn
viele Aktionen rechnen sich kaum mehr, die
Reaktionsquoten sinken stetig und der Auf-
wand steigt. Gelingt es in Zukunft, die In-
strumente des Direktmarketings wirksamer
einzusetzen?

Erstens gilt es zu beachten, wie die Aktivi-
téten der Kommunikation zusammenwirken.

Neben dem direkten Erfolg einer Mas
gibt es starke und erwilinschte Ne
kungen. Zweitens aber ist der Inha
Kommunikation wichtig und entsch
Hier liegt die Kir: Anspruch ist de
nende und erfolgreiche Dialog mit atti
Kunden — mit dem richtigen Kanal u
passenden Zeitpunkt. Zudem sind di
cen des Database Marketing und Ct
Relationship Management in den 1
Unternehmen noch bei weitem nicht
schopft.
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Thesen zum Fortschritt
Grundsatzlich sind die Empfehlungen fir
besseres Dialogmarketing fur verschiedene
Markte glltig und treffen auch fur Messen
zu. Hoffentlich regen die 14 Thesen zu eige-
nen Verbesserungen an.

Dialogmarketing von Messen & Events
Messen und Events sind totale Kommuni-
kation: Menschen, Gesprache, Produkte,
Bilder, Raume, GerlGche usw. Entscheidend
bleibt es aber, dass die richtigen Anbieter,
Interessenten und Kunden zusammentreffen.
Hier setzt ein gutes Dialogmarketing an,
welches Messen vorbereitet, begleitet und
fortfihrt.

Es gilt, sechs Bereiche zu professionalisieren:

Adressqualitdt und Kunden-Dataset
Direktmarketing steht und fallt mit der Qua-
litat der Adresse und der Beziehung. Die
Speicherung, Verwaltung und Pflege der
Kunden-Beziehungsdaten sind der zentrale
Erfolgsfaktor. Wie werden die Adressen der
Zielgruppen bei den Ausstellern und Besu-
chern beschafft? Wo werden Sie gekauft? Wie
kommt man an Verzeichnisse von Branchen-
verbanden und Organisationen aus Politik
und Wirtschaft? Wer pflegt und kategorisiert
die Daten und reichert sie an? Wie werden
die Kontakte zugeteilt? Wie wird die projekt-
Obergreifende Kundeninformation sicherge-
stellt? Lasst sich die Datenbank schrittweise
zu einer Informationsmesse oder Community
ausbauen, die auch neben den einzelnen An-
lassen eine Rolle spiglt?

Einstieg fiir Kunden

Ausgangspunkt fir jeden Dialog ist erste An-
sprache. Es gibt keine zweite Chance flir den
ersten Eindruck. Erfolgt die erste Ansprache
eher vorsichtig als Postversand oder E-Mail,
oder, manchmal (berfallartig, direkt Gber das
Telefon oder sogar noch weniger aufdringlich
auf Veranstaltungen? In einen Dialog tre-
ten heisst Substanz kommunizieren und bei
nicht direkter Ansprache gute Antwortmbglich-
keiten zu bieten, sei es Uber Fax, Antwort-
karten, Internet-Formulare usw. Die Moglich-
keiten der Internet-Netzwerke wie Facebook,
You-Tube, Xing usw. nutzen. Die Kontakt-
Datenbank mit den ausgewertelen Rickmel-
dungen veredeln.
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14 Thesen zum Fortschritt

e Marketing-Logik wahlen

Inhalt gewichten

Massengeschaft verfolgen

Inbound-Direktmarketing gewichten

Kundeninformationen als strategische

Ressource behandeln

® Direktmarketing
durch den Kunden ausldsen

® Reale Kundenprozesse ernst nehmen

e Reiz der Handlung fir Kunden nutzen

® Crossmedia mit einem Leitmedium
nutzen

® Kunden aufs Internet bringen

‘@ Aussendienst und Kunden-Kontakt-
personen entiasten

# Erfolgsmessung fiir Aktionen

~ mit dem Gesamtergebnis flankieren

® Generalisten im Marketing férdern

& Kooperationen nutzen ‘

e & & O

Kundenbeziehung

Direktmarketing soll zu einem Dialog fihren
und Handlungen auslésen. Aus potenziellen
Kunden werden durch den Dialog zuerst In-
teressenten und dann erst Kunden. Der Dia-
fog steigert die Kenntnisse Uber die Kunden
und deren Bedlrfnisse und erméglicht Cross-
Selling. Permanente Information und kon-
stanter Dialog kommen an, wenn die Inhalte
des Dialogs nicht nur informativ, sondern
auch wichtig und nltzlich sind. Den elek-
tronischen Kontakt mit dem Postkontakt
mischen — beide Formen haben ihre Berech-
tigung. An Rucklaufquoten im niedrigen
Prozentbereich gilt es sich zu gewbhnen -
aber auch hier gilt das alte Sprichwort:
«Steter Tropfen héhlt den Stein.» Im persén-
lichen Verkaufsdialog am Telefon offenbart
sich schliesslich der gute Verk&ufer.

Die Aussteller an Industriemessen verdienen
eine besondere Pflege. Mittels Direktmarke-
ting werden 80 % der Besucher angeworben.
Die aktive Unterstiitzung dieser Kunden-
gruppe im Direktmarketing lohnt sich daher
in doppelter Hinsicht. Bei Publikumsmessen
kénnen die Besucher nur dann mittels Direkt-
marketing erreicht werden, wenn es sich um
klar definierte Zielgruppen handelt. Dies ist
beispielsweise bei themenzentrierten Publi-
kumsmessen oft der Fall.

Spezifitat

Direktmarketing bietet im Vergleich zu ande-
ren Formen der (Massen-} Kommunikation die
Méglichkeit der individuellen Ansprache.
Diesen Vorteil gilt es auszuspielen. An dieser
Stelle glanzt die Menge und Qualitat der ge-

Sparen Sie lhre Ener¢
die Kundenbetreuun

lhre wichtigste Resso
ist der Kunde.

An Messen gilt es ernst: be
Zeit, hohe Erwartungen u

Einsatz.
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