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Vertrauen schaffen

Warum Mittelstindler auf Messen setzen

19 in Europa, zehn in Asien und sechs in
den USA - Maschinenbauer Robert Biirkle
zeigt im Krisenjahr Prisenz und stellt auf 35
Fachmessen Pressen- und Laminier-Anlagen
vor. Marketingleiter Armin Neubert verant-
wortet seit 17 Jahren die von 15 bis 600 Qua-
dratmeter groflen Firmenauftritte von Han-
nover bis Schanghai. Seit mehr als 40 Jahren
stellt Biirkle auf Messen wie der Ligna, der
weltgroRten Fachmesse fiir Holzbearbei-
tungsmaschinen, aus. ,Ich priife immer, ob
Messeziele im Verhiltnis zum Aufwand ste-
hen", sagt Neubert.

Mehrere Hunderttausend Euro im Jahr
lassen sich die Freudenstadter die Prasenta-
tionen kosten. Fiir Neubert sind Messen Kon-
takthofe, in denen nicht nur neue Kund-
schaft gewonnen werden kann. ,Dem Kun-
den mindestens einmal pro Jahr in die Au-
gen zu schauen ist immens wichtig®, sagt
der 45-Jdhrige. Weil die Geschaftsfelder
Holz- und Leiterplattenmaschinen sowie
Plastikkarten- und Fotovoltaik-Industrie
iibersichtlich seien, begegne man immer
wieder denselben Menschen. Etwa auf der
Kreditkarten-Fachmesse ,Cartes 2009“ in Pa-
ris, auf der Biirkle im Mirz zum zehnten Mal
ausstellt. ,Wiederkehrende Kontakte schaf-
fen Vertrauen und somit eine Basis fiir spa-
tere Geschifte, stellt Neubert fest.

Mit dem Phianomen, dass trotz Internet
Messen ihre Bedeutung als Kontaktborsen
nicht einbiifen, hat sich Jirgen Kasser be-
schiftigt. Der Psychoanalytiker und Busi-
ness-Coach aus Stuttgart berdt Unternch-
mer in Strategiefragen. ,Vertrauen kann

nur iiber persénliche Beziechungen entste-
hen - virtuell geht das nicht, ist sein Fazit.
,Menschen nehmen unbewusst wahr. Ge-
ruch, Mimik, Gestik, die Art des Hinde-
drucks, des Blickes, alles wird verarbeitet
und trigt — ohne dass wir direkt Zugang ha-
ben - zur Entscheidungsfindung bei.“ Vor al-
lem bei Dienstleistungen und, wenn es um
hohe Investitionen gehe, sei das Kennenler-
nen wichtig. Insbesondere ,in der asiati-
schen und arabischen Welt lernt man sich
zuerst personlich kennen, bevor man Ge-
schifte macht®, erkliart Kisser. ,Aus Sicht
der Kunden habe ein Besuch auf Messen den
Vorteil, dass man vergleicht, bewusst Pro-
dukte und unbewusst Atmosphéaren und per-
sonliche Kontakte®, sagt der Psychoanalyti-
ker. Oft seien Gespriache zu Beginn unver-
bindlich, bei gegenseitiger Sympathie bo-
ten Messen aber Raum fiir Verbindlichkeit.

Durch die Globalisierung habe sich je-
doch die Art der Produktschauen verandert.
Neubert stellt fest: ,Bis zur Wirtschaftskrise
ging der Trend zu immer kleineren, regiona-
len Messen.“ Weil Firmen ihre Budgets zu-
sammenstreichen, sieht er einen Umkehr-
trend. Leitschauen wie die Cebit oder die Li-
gna konnten wieder an Bedeutung gewin-
nen. Zumindest fiir den europdischen
Markt. Allerdings scheint die Reisefreude
zum Beispiel von Chinesen oder Amerika-
nern auf Heimatkontinente begrenzt zu
sein, so der Biirkle-Mitarbeiter. Strategisch
gesehen muss der Anlagenbauer als export-
orientiertes Unternehmen deshalb auf allen
Erdteilen ausstellen. Jens Gieseler

Exportorientierte Unternehmen stellen auf allen Erdteilen aus.
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