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Synergieeffekte nutzen
PersonalService
Arbeitsvermittlung . Zeitarbeit . Personalberatung . Outsourcing
Coaching
Persönlichkeitsentwicklung . Karriere
FengShui
Raumharmonie für Arbeit und Wohnen
PremiumImmobilien
ImmobilienScout für Anspruchsvolle
GeneralLeasing
LeasingScout für Güter aller Art

Bei bewegt sich was

Termine

11. JULI, HAMBURG

Infotag „Worauf Gründer
achten sollten“
Veranstalter: Handelskammer
www.hk24.de

13. JULI, HAMBURG

„Sanierungs-Chancen der
öffentlichen Hand“ mit
Finanzminister Nöllring
Veranstalter: Messe Hamburg
www.hamburgmesse.de

13. JULI, WINSEN

Unternehmensnachfolge
Veranstalter: BVMW
www.bvmw-hamburg.de

20. JULI, HAMBURG

Finanzierungsgespräche „Wie
gute Ratings erzielt werden“
Veranstalter: Handelskammer
www.hk24.de

30. JULI BIS 1. AUGUST, HAMBURG

Kindermoden Nord
Veranstalter: Messe Hamburg
www.hamburgmesse.de

3. AUGUST, HAMBURG

Grundlagen des Vertragsrechts
Veranstalter: Handelskammer
www.hk24.de

7. BIS 9. AUGUST, HAMBURG

hop (Hamburger Order-
Premiere)
Veranstalter: Messe Hamburg
www.hamburgmesse.de

9. AUGUST, HAMBURG

Konfliktfähig? Keine Angst vor
dem Streit!
Veranstalter: BVMW
www.bvmw-hamburg.de

10. AUGUST, HAMBURG

Englisch für Spedition und
Logistik
Veranstalter: Akad. Hamb. Verkehrs-
wirtschaft
www.ahv.de

16. AUGUST, HAMBURG

Treff im Apotheker-Haus
Veranstalter: Apothekerkammer
www.apothekerkammer.de

19. AUGUST, HAMBURG

Sommerfest des ASU
Veranstalter: ASU
www.asu-hamburg.de

Die Diwi kommt: Am 17. und 18.
November 2005 öffnet die Handels-
kammer zum zweiten Mal ihre Tore,
um den Dienstleistungsunternehmen
der Metropolregion eine B-to-B-
Plattform zu bieten. Bis heute sind
schon über 50 Prozent der Ausstel-
lungsfläche vergeben. Neuerungen
gegenüber dem Vorjahr machen die
Diwi zu einem Forum für den Aus-
tausch zwischen den Unternehmen.

Wie schon auf der IT:M war auch
auf der Diwi 2004 von vielen Ausstel-
lern zu hören, dass gerade das beglei-
tende Kongressprogramm aus Fach-
vorträgen von Ausstellern und
Externen einen großen Mehrwert für
die Messe geschaffen hat; dagegen
wurde der teilweise ausbleibende
Besucherstrom an den Ständen von
vielen Ausstellern beklagt. Um diesen
Mehrwert weiter zu steigern, wird des-
halb das Kongressprogramm stärker
konzentriert. Darüber hinaus bietet
eine neue Aktionsbühne innerhalb
der Ausstellungsfläche für Unterneh-
men die Möglichkeit, sich und die
eigenen Produkte zu präsentieren. Ein
erweitertes Rahmenprogramm soll
zusätzlich das Come-together verstär-
ken. Angesichts dieses Rahmens stellt

sich die Frage, welche Bedeutung
damit der eigenen Präsenz vor Ort
überhaupt noch zukommt. Kann man
auf diese verzichten?

„Wir sprechen nicht umsonst von
einem Messeauftritt,“ erklärt dazu
Bruno Meißner, Geschäftsführer der
Mice Meißner Expo GmbH. „Die
Messe sollte nicht als Schauraum für
Produkte verstanden werden. Eine

Messe ist kein Museum und keine
Galerie, in der Besucher stumm Expo-
nate erkunden, bzw. bestenfalls durch
eine Führung in die Tiefen eines The-
mas eingeführt werden. Messe ist eher
Theater oder Schaubühne, in der
Menschen ihr Unternehmen darstel-
len. Die Darstellung erfolgt modern
unter Einbeziehung des Publikums.
Der Messestand ist die Bühne.“

Das Thema dieses Bühnenstücks ist
das eigene Unternehmen, das seine

Produkte oder Erfolge, seine Leis-
tungsfähigkeit, seine Verlässlichkeit
oder Flexibilität, seine Kreativität oder
Bodenständigkeit darstellt, basierend
auf den jeweiligen Stärken und im
Rahmen der eigenen Marketing-Stra-
tegie. Einen wesentlichen Anteil am
Erfolg des Stückes kommt auch hier
wie in jedem Stück den Darstellern zu,
dem Messeteam, die das Unterneh-
men repräsentieren – oder eben nicht.

„Leider ist es heute noch immer so,

dass die meisten Unternehmen ihr
Geld für das Bühnenbild, also den
Messestand, ausgeben, diese Bühne
dann mit Requisiten vollstellen und
kurz vor der Messe ein paar Schau-
spieler engagieren, die ohne Textbuch
oder Arbeitsplan vor den Besuchern
dilletieren,“ so Meißner. „Doch die
Besucher wollen etwas geboten
bekommen. Sie sind am Messethema
interessiert, und/oder brauchen die
Waren oder Dienstleistungen in ihrer
jeweiligen Arbeitsrealität. Die wichti-
gen Besucher sind fachlich informiert.
Sie wollen Neues oder Speziallösun-
gen sehen und sie wollen Anbieter
kennen lernen.“

Deshalb gilt auch in diesem Jahr:
Die Diwi ist wie jede andere Messe auf
das Mitwirken der Aussteller angewie-
sen. Erst wenn diese ihre potentiellen
und tatsächlichen Kunden aktiv einla-
den, ist mit einem für alle zufriedens-
tellenden Besucherstrom zu rechnen.
Denn wer auf Laufkundschaft und die
Kunden der Konkurrenz hofft, wird
hiermit wenig Erfolg ernten. jw

Weitere Informationen
www.diwi-messe.de
www.mice.de

Der Messestand ist die Bühne
Die richtige Präsentation auf der Diwi – Messe für Dienstleistungen

Bruno Meißner, Geschäftsführer der Mice
Meißner Expo GmbH.

Erinnern Sie sich noch? Bis Anfang der
70er Jahre nahm man zum Einkaufen
das Rabattmarkenheft mit. Ein kleines
Pappding, in das je nach Einkaufswert
drei oder fünf Marken eingeklebt wur-
den. War das Heft voll, wurde der
erklebte Rabatt mit dem neuen Ein-
kauf verrechnet – ein Deal, der für bei-
de Seiten aufging: Die Kunden beka-
men  Prozente auf ihren Einkauf und
die Einzelhändler konnten sich sicher
sein, einen treuen Kunden zu haben.

Heute sind die Rabattmarken-Hefte
aus Plastik, werden über den Scanner
gezogen und irgendwann bekommt
man eine Punkte-, Digits- oder Sonst-
was-Abrechnung. Hat sich also nichts
verändert? Ist nur das Markenkleben
weggefallen? Nein, sagen die Daten-
schützer. Mit jeder Kundenkarte gibt
der Verbraucher ein Stück weit seine
Identität preis. Seine Daten werden
gesammelt, gespeichert und zu Werbe-
zwecken aufbereitet. Zeitweise über-
kommt den kritischen Verbraucher gar
das Gefühl, die Karten dienten nicht
dazu, ihm das Leben billiger zu

machen, sondern bescheren vielmehr
den Unternehmen eine weitere Ein-
nahmequelle, indem sie die Adressen
verkaufen.

Trotzdem sammeln die Kunden die
Karten munter weiter. Über 100 Mil-

lionen sollen in den Börsen der Ver-
braucher stecken. Das sind fast 90 Pro-
zent aller Deutschen, ermittelte das
Marktforschungsinstitut Dialego. Die
meisten Karten werden von Frauen

genutzt – und das regelmäßig. Insofern
hat sich zum alten Rabattheft wenig
verändert. Die Kundenkarte ist ein
beliebtes Kundenbindungsinstrument.

Doch wird das auch so bleiben? Eine
Untersuchung der Universität Hanno-
ver für den Buchhandel hat ergeben,
dass immerhin ein Drittel der 388
Befragten dazu bereit wären, an einem
Kundenkartenprogramm bei „ihrem“
Buchhändler teilzunehmen und dazu
auch ihre persönlichen Daten preiszu-
geben. Allerdings dürfe der dabei vor-
gesehene monetäre Anreiz nicht zu
hoch angesetzt werden, weil das den
Verbrauchern verdächtig erscheint. Je
mehr Rabatt, desto größer die Gefahr,
mit ihren Daten würde Schindluder
getrieben, so das Resümee der Er-
hebung.

Zusammenfassend bedeutet das
also: Kundenkartenprogramme sind
nach wie vor ein beliebtes und zuwei-
len auch erfolgreiches Instrument für
die Kundenbindung. Ob sie allerdings
der Allheilbringer sind bleibt zu
bezweifeln. cb

Sind Kundenkarten Allheilbringer?
Als Kundenbindungsinstrument immer beliebter

Vielleicht sollten es – insbesondere die klei-
nen Einzelhändler – mal wieder mit der
Rabattmarke versuchen? Das Schuhhaus
Görtz betreibt das Modell seit einigen Jah-
ren erfolgreich im Kinderschuh-Segment.

Experten aus ganz Deutschland waren
vom ersten Hamburger „Mobile
Gaming Day“ begeistert. Zum ersten
Mal traf sich die Branche für Handy-
Computerspiele zum Kongress im Side
Hotel mit über 100 Teilnehmern. In
vier Workshops diskutierten die
Experten der Mobile Gaming Szene
über aktuelle Branchentrends wie die
„Evolution der Mobile Games – von
schwarz-weiß bis 3D“ oder über die
„Next Generation Multiplayer
Gaming“. Die tagsüber vermittelte
Theorie galt es dann am Abend prak-
tisch umzusetzen. So wurde u. a.
zusammen mit der Spielzeitschrift
GamePRO der Mobile Champion des
Spiels „Seabattle“ von Exit Games
gesucht – dem Klassiker „Schiffe ver-
senken“ fürs Handy.

Der Mobile Gaming Markt entwi-
ckelt sich rasant. 2004 wurden hier
weltweit etwa 880 Millionen Euro
umgesetzt, von denen etwa ein Viertel
auf den europäischen Markt entfällt.

Branchenexperten schätzen, dass sich
der Markt für Computerspiele auf dem
Handy bis 2007 jährlich verdoppeln
und dann in Deutschland etwa 200 bis
300 Millionen Euro betragen wird.

In der Hansestadt hat sich dafür
bereits eine erfolgreiche Szene von spe-
zialisierten Entwicklerstudios, Agentu-
ren und Verlagen für Computerspiele
auf dem Handy etabliert. Über 120
Unternehmen beschäftigen sich in
Hamburg mit mobilem Entertainment
– das sind mehr als in jeder anderen
deutschen Stadt. Die meisten dieser
Firmen arbeiten international. So
gehört beispielsweise das Unterneh-
men Infospace/Elkware Studios mit
Sitz in Wedel zu den führenden Unter-
nehmen für Handyspiele in Europa,
deren Spiel „Anno 1503“ zur Zeit rund
150.000 Mal heruntergeladen wird –
pro Monat. Andere Anbieter sind Exit
Games, Firstfun.TV oder der Spezialist
für standortbezogene Mobilfunkdiens-
te Mobiloco, über die sich virtuelle

Games mit der realen Welt optimal ver-
netzen lassen.

Die Zielgruppe lässt sich in zwei
Gruppen aufteilen: „Fanatiker“ und
„Gelegenheitsspieler“. „Fanatiker“ sind
vor allem Teenager im Alter bis 18 Jah-
ren, die sich immer die hochwertigsten
und modernsten Spiele beschaffen.
„Gelegenheitsspieler“ sind tendenziell
älter und nutzen Handyspiele in erster
Linie zum Zeitvertreib. Frauen spielen
statistisch gesehen mindestens genauso
gern wie Männer. Gefragt sind im
Moment vor allem Spieleklassiker und
intuitiv erlernbare Games, wie
Pacman, Tetris oder Scrabble in allen
Formen und Abwandlungen. Die
Zukunft gehört den 3D- und Multi-
player-Games, die soziale Beziehungs-
geflechte kreieren und die Lokalisie-
rungsmöglichkeiten des Handynetzes
nutzen. jw

Weitere Informationen
www.hamburg-mobile.net

Hamburg ist „Game City“
Erster Expertenkongress zu Handy-Computerspielen

Die Zukunft gehört den 3D- und Multi-
player-Games auf dem Handy.




