Die Diwi kommt: Am 17. und 18.
November 2005 6ffnet die Handels-
kammer zum zweiten Mal ihre Tore,
um den Dienstleistungsunternehmen
der Metropolregion eine B-to-B-
Plattform zu bieten. Bis heute sind
schon tiber 50 Prozent der Ausstel-
lungsfliche vergeben. Neuerungen
gegeniiber dem Vorjahr machen die
Diwi zu einem Forum fiir den Aus-
tausch zwischen den Unternehmen.
Wie schon auf der IT:M war auch
auf der Diwi 2004 von vielen Ausstel-
lern zu horen, dass gerade das beglei-
tende Kongressprogramm aus Fach-
vortrigen von Ausstellern und
Externen einen groflen Mehrwert fiir
die Messe geschaffen hat; dagegen
wurde der teilweise ausbleibende
Besucherstrom an den Stinden von
vielen Ausstellern beklagt. Um diesen
Mehrwert weiter zu steigern, wird des-
halb das Kongressprogramm stirker
konzentriert. Dartiber hinaus bietet
eine neue Aktionsbithne innerhalb
der Ausstellungsfliche fiir Unterneh-
men die Moglichkeit, sich und die
eigenen Produkte zu prisentieren. Ein
erweitertes Rahmenprogramm soll
zusitzlich das Come-together verstar-
ken. Angesichts dieses Rahmens stellt

Der Messestand ist die Bithne

Die richtige Prasentation auf der Diwi — Messe fiir Dienstleistungen

Brumno MeifSner, Geschiiftsfiihrer der Mice
Meifsner Expo GmbH.

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

»Wir sprechen nicht umsonst von
einem Messeauftritt,“ erklirt dazu
Bruno Meifdner, Geschiftsfiithrer der
Mice Meiflner Expo GmbH. ,Die
Messe sollte nicht als Schauraum fiir
Produkte verstanden werden. Eine

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

Das Thema dieses Bithnenstiicks ist
das eigene Unternehmen, das seine
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messe fur dienstleistungswirtschaft

Produkte oder Erfolge, seine Leis-
tungsfahigkeit, seine Verldsslichkeit
oder Flexibilitit, seine Kreativitidt oder
Bodenstiandigkeit darstellt, basierend
auf den jeweiligen Stirken und im
Rahmen der eigenen Marketing-Stra-
tegie. Einen wesentlichen Anteil am
Erfolg des Stiickes kommt auch hier
wie in jedem Stiick den Darstellern zu,
dem Messeteam, die das Unterneh-
men reprisentieren — oder eben nicht.

»Leider ist es heute noch immer so,

dass die meisten Unternehmen ihr
Geld fir das Biithnenbild, also den
Messestand, ausgeben, diese Biihne
dann mit Requisiten vollstellen und
kurz vor der Messe ein paar Schau-
spieler engagieren, die ohne Textbuch
oder Arbeitsplan vor den Besuchern
dilletieren,“ so Meifiner. ,Doch die
Besucher wollen etwas geboten
bekommen. Sie sind am Messethema
interessiert, und/oder brauchen die
Waren oder Dienstleistungen in ihrer
jeweiligen Arbeitsrealitit. Die wichti-
gen Besucher sind fachlich informiert.
Sie wollen Neues oder Speziallosun-
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 tatsichlichen Kunden aktiv einla-
den, ist mit einem fiir 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





