Beyond the Booth

Vom Messeauftritt zur emotionales
Kundenbindung




EXECUTIVE SUMMARY

Die zentrale Frage wird selten gestellt

Das Investment Das Potenazial

Internationale Leitmessen sind zentrale Vertriebsmotoren. Der Messestand erzeugt Sichtbarkeit und generiert Kontakte.
Jahr fur Jahr flieRen sechs- bis siebenstellige Budgets in Was er jedoch kaum leisten kann, ist nachhaltige
Standbau, Personal, Logistik und Kommunikation. Beziehungstiefe. Genau hier liegt die strukturelle Liicke

im klassischen Messeansatz.



Die Realitit internationaler =5

Leitmessen
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Kurze
Gesprachsfenster

Zeitdruck verhindert
strategischen Austausch

Der Messestand ist ein Hochleistungsumfeld - jedoch kein idealer Raum fiir strategische
Beziehungspflege. Gerade bei erklarungsbediirftigen Produkten und langen
Entscheidungszyklen entscheidet nicht das erste Gesprach am Messestand, sondern das
Vertrauen, das fiir eine gute Geschaftsbeziehung aufgebaut und gepflegt werden muss.



Die strukturelle Lucke

Was Unternehmen
i.d.R. optimieren

e Standdesign und Produktprasentation
e Lead-Erfassungund CRM-Integration

e Terminplanungund
Ressourcenmanagement

e Marketing-Materialien und Give-aways

Sichtbarkeit

Interesse

Lead-Erfassung

Vertrauen

@ Kundenbindung

Die Messe wird meist als isoliertes Ereignis betrachtet - nicht als Plattform fiir
strategische Beziehungsgestaltung. Dabei sind alle relevanten
Entscheidungstrager gleichzeitig an einem Ort versammelt, im Business-Modus
und offen fiir interessante Gesprache (auch nach 18 Uhr).



Der strategische Perspektivenwechsel

Statt ausschlieldlich in Sichtbarkeit zu investieren, braucht es daher eine zweite emotionale Ebene:
einen kontrollierten Raum fur vertiefende Gesprache - ganz bewusst aulRerhalb des Messegelandes.
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Dinners
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Abende mit Top-
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Rahmen

Thought-
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LIVE EXPERIENCE AGENCY

Vom Event zum strategischen Instrument

Ein Kundenevent im Messeumfeld ist kein gesellschaftlicher Zusatztermin.
Richtig konzipiert, ist es ein unschlagbares Vertriebsinstrument.

"’ Inszenierung der Marke
‘1. im passenden Rahmen

Gesprachsqualitat Sy s
statt -quantitat 8 Ll il

Differenzierung vom
Wettbewerb

Interaktion auf
Augenhohe

Der entscheidende Faktor ist die Dramaturgie - nicht das Menu.



[ FRAMEWORK ]

Beyond-the-Booth Framework

Ein strukturiertes Modell stellt sicher, dass das Kundenevent kein isolierter Abend bleibt, sondern Teil einer klaren

Businesslogik ist.

@

Impact Strategy

Definition klarer Messeziele,
Segmentierung der Top-Accounts,
Auswahl des Eventformats

e

Curated Experience

Dramaturgische Gestaltung,
kuratierte Gasteliste, subtile
Markeninszenierung

¢

Relationship Acceleration

Systematische Nachfass-Strategie,
Sales-Integration, messbarer

Business-Impact
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Wirtschaftliche Betrachtung

Investment
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Der Renditehebel

Ein strategisches Kundenevent entspricht einem Budgetaufschlag von
durchschnittlich 8-15 % des bestehenden Messeinvestments.

Die zentrale Frage lautet nicht:
,,Konnen wir uns das leisten?"

sondern:

,,Konnen wir es uns leisten, diese seltene
Moglichkeit ungenutzt zu lassen?



Die messbaren Vorteile

3X 40%

Gesprachsqualitat Kurzere Sales-Zyklen Hohere Abschlussquote
Vertiefende Gesprache statt oberflachlicher Beschleunigte Entscheidungsprozesse durch Differenzierung vom Wettbewerb durch
Kontakte am Messestand Vertrauensaufbau exklusive, emotionale Positionierung

Wenn durch vertiefte Gesprache Abschlussquoten steigen und Bestandskunden enger gebunden werden, wird aus einer Investition ein echter
Renditehebel.
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FUr wen dieser Ansatz

relevant ist

Global Player

Unternehmen mit internationalem
Vertrieb und globalem
Kundenstamm

MedTech & Automation

Hochspezialisierte Losungen mit
komplexen Investitionsvolumina

Industrie & Technologie

Anbieter mit
erklarungsbedurftigen Produkten
und langen Entscheidungszyklen

Hidden Champions

Exportorientierte Weltmarktfihrer
mit fixem int. Messekalender

Uberall dort, wo Vertrauen und personliche Beziehung tiber
Investitionsentscheidungen bestimmen, entfaltet dieses Modell seine volle Wirkung.



Der Messestand erzeugt Sichtbarkeit.
Das richtige Umfeld erzeugt emotionale

Bindung.

Internationale Leitmessen bleiben unverzichtbar. Doch ihre Nachster Sch ritt

Wirkung endet nicht am Stand.
Eine strukturierte Analyse lhres Messeinvestments

Unternehmen, die Messeauftritte als Plattform fur 2026 zeigt:
strategische Beziehungsgestaltung verstehen, schaffen einen
entscheidenden Wettbewerbsvorteil. * Wo ungenutztes Potenzial liegt
e Welche Formate strategisch sinnvoll sind
Wer beides kombiniert, steigert nicht nur Reichweite - - Wiie afie b afn Kerer BE L el defirferan [Bes:

sondern Relevanz, Kundenbindung und schluf3endlich

Umsatz. Der Unterschied liegt nicht im Budget - sondern in der

strategischen Perspektive.



Maximieren Sie Ihr Messeinvestment.
Nicht durch mehr Flache - sondern durch
mehr Beziehungstiefe mit lhren
Kundinnen.

N elnem Kompakten Strategiegesprach
iIdentifizieren wir konkrete Hebel, wie Sie aus

Sichtbarkelt messbare Beziehungstiefe
entwickeln.
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