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1 Die Autorin: Hildegund Wélfel ist

Kommunikationstrainerin und
Systemischer Coach mit dem

Schwerpunkt ,Verkaufen, Kunden-

und Serviceorientierung”,
www.pr-und-training.de

2 Events sind wichtige Werkzeuge

des Marketings und miissen minutios
geplant werden, um die formulierten

Ziele zu erreichen.

Eventmarketing:

Tipps und

Tools
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Marketingveranstaltungen, Marketingevents, Eventmarketing — Begriffe,
die uns oft begegnen und denen in dieser Ausgabe unser Augenmerk gilt.
Wirtschaftswissenschaftler Philip Kotler erklart: ,Marketing bedeutet, die
richtigen Waren und Dienstleistungen zur richtigen Zeit an die richtigen
Leute am richtigen Ort zum richtigen Preis und mit Hilfe der richtigen
Kommunikations- und Absatzférderungsaktivitdten zu bringen.“ Stellt sich
die Frage: Wie erfahrt der Kunde tiberhaupt davon? Zum erfolgreichen
Marketing gehort es daher ebenfalls, zielgerichtet, in der passenden Form
und auf den richtigen Wegen mit den Kunden zu kommunizieren.

So werden heute fur die Erlebnispro-
filierung von Produkten (Marken)
zunehmend auch sperzifische Aktions-
formen der Kommunikationspolitik
eingesetzt, das so genannte Event-
marketing.

Events sind von Unternehmen insze-
nierte Ereignisse (Veranstaltungen),
um definierte Zielgruppen im Sinne
eigener Marketing- bzw. Kommuni-
kationsziele zu aktivieren. Dabei
wird unterschieden:

GESCHLOSSENE (INTERNE)
EVENTS

Professor Meffert mahnt: ,In einem
Unternehmen sollte sich jeder Mit-

arbeiter dartiber bewusst sein, wel-
chen Anteil er personlich fur die Zu-
friedenheit oder gar die Begeister-

ung des Kunden beitragen kann.”

Grund genug, dass sich viele Veran-
staltungsarten intensiv mit dem
Thema ,Marketing nach innen” be-
schaftigen. Beispiele daftr sind
Incentive-Veranstaltungen, ein
JKick-off” fur die EinfGhrung neuer
Produkte, das Mitarbeiterfest, der
Familientag, doch auch Teament-
wicklungs-MaRnahmen, Mitarbeiter-
Schulungen und Besprechungen (fir
den Aul3endienst, die Reha ...)
gehéren durchaus in den Bereich
der Marketingevents.

OFFENE (OFFENTLICHE)
EVENTS

Beispiele sind: Publikumsaktionen,
Ausstellungen, Modenschauen,
Messen, Informationsveranstaltun-
gen, Vortrage, Kindergarten- oder
Schulklassenbesuche, (gesponserte)
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kulturelle oder sportliche Veranstal-
tungen, Road Shows, Tag der offenen
Tur 0.a.

~ALLES WAS SIE IN HEKTIK
TUN, KONNEN SIE IN RUHE
BEREUEN“ - TOOLS FUR
IHRE PLANUNG

Ob Sie nun eine interne Schulung
oder einen Tag der offenen Tur or-
ganisieren wollen, auf die Planung
kommt es an.

1. ZIEL

Veranstaltungen mit Eventcharakter
sollen produkt- bzw. markenbezoge-
ne emotionale Reize auslésen und
so Sympathien, Einstellungen und
Verhaltensweisen von Zielgruppen
aktiv beeinflussen (z.B. Imagestabi-
lisierung oder -aufbau, Absatzstabi-




lisierung oder -steigerung).

Was wollen Sie mit der Veranstal-

tung erreichen? Welches Ziel haben

Sie? Wer ist die Zielgruppe?

Wichtig: Ein Ziel ist ein vorwegge-

nommener zukinftiger Zustand, der

bewusst ausgewahlt und gewunscht

und durch aktives Handeln erreicht

wird. Ein Ziel ist Richtschnur und

MaRstab fur alle Event-/Projekt-

Aktivitaten und sollte daher immer

so formuliert werden, dass es diese

Bedingungen erfullt:

=» Eindeutigkeit (Inhalt)

= Messbarkeit (Ausmaf)

< Nachprifbarkeit (Ausmal3 und
Zeit, Kosten)

=» Terminierung (Zeit)

Alle folgenden MaRnahmen sind

darauf ausgerichtet, das Veranstal-

tungsziel optimal zu erreichen.

2. DATUM - TERMINIERUNG
Gibt es Konkurrenzveranstaltungen?
Gibt es Veranstaltungen, die koope-
rationsgeeignet sind? Gibt es ver-
kehrsbedingte Einschrénkungen?
Feiertage, Ferien ... ?

3. ANLASS UND FORM
DER VERANSTALTUNG -
ORT/LOCATION

Ein Tag der offenen Tar kann als

Informationsveranstaltung in

Schulungsraumen oder als

Sommerfest auf dem Firmenhof

ausgerichtet werden. Diese

Entscheidung beeinflusst die Form

und den Ort des Events.

4. DAUER

Wie lange soll die Veranstaltung
dauern? Je langer, desto mehr gilt
es fur Abwechslung und Programm-
vielfalt sowie das Catering zu sorgen.

5. BUDGETPLANUNG

Geld alleine macht keine gute Veran-
staltung aus. Auf die Relation kommt
es an und daraus den Rahmen fest-
zulegen, der moglichst nicht tber-

schritten werden soll. Kostenplan
kontinuierlich verfolgen, um auf Ab-
weichungen reagieren zu kénnen.

6. BEWIRTUNG

Diese hangt vom Anlass und der
Dauer des Events ab. Lassen Sie sich
vom Caterer beraten.

Tipp: Speisen und Getranke zu fair
kalkulierten Preisen anbieten mit
dem Hinweis ,Der Erl6s aus der
Bewirtung kommt dem Kindergar-
ten ,Blumchen” zu Gute.” Ggf. lasst
sich der Betrag aufstocken. Das
bringt PR im Nachhinein.

7. EINLADUNGEN /
BEKANNTMACHEN
Entscheiden Sie tber das wie: Per-
sonliche Einladung mit oder ohne
Antwortkarte, Flyer, Anzeigen, Son-
derbeilage in der Zeitung...
Bedenken Sie dabei den zeitlichen
Rahmen fir Vorlaufzeit, Antwort-
maoglichkeit.
Tipp: Laden Sie Kunden im Laden
personlich ein; legen Sie Flyer an
Orten aus, an denen lhre Zielgruppe
anzutreffen ist; verfassen Sie ein
.PS” auf Angeboten, Rechnungen
und anderer Post, die |hr Haus ver-
lasst, um auf das Event aufmerksam
zu machen.

8. GESTALTEN DER
VERANSTALTUNG
Suchen Sie neue Ideen, Wege -
wichtig ist in Dialog zu kommen
und Ihr Ziel zu erreichen. Die Wege
dahin sind vielfaltig und individuell.
Tipp: Mitarbeitereinsatz planen,
abstimmen - dann geben Sie eine
geschlossene, beeindruckende und
mitreifende Teamleistung ab.

9. MEDIEN

Laden Sie die Medien ein, fassen Sie
nach, legen Sie fest wer die Medien-
vertreter betreut - mehr dazu er-
fahren Sie im Teil 5, wenn es um PR
geht.
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Tipp: Legen Sie fest, wer wahrend
der Veranstaltung fotografiert.
Nutzen Sie die Fotos flir Pressearbeit
danach, das Internet, fur interne
Medien wie einen Newsletter oder
fur eine Fotowand im Unternehmen,
im Laden.

10. MANOVERKRITIK
Besprechen Sie Ihre Veranstaltung
nach, vergleichen Sie Ziel und Ist-
Zustand, ziehen Sie Ihr Fazit und
feiern Sie Ihren Erfolg.

Tipps zum Eventkonzept?

Zeitstrahl:

Erstellen Sie einen Zeitstrahl mit

Monaten und Wochen, auf den Sie

Tabu-Zeiten (Ferien, Briickentage,

feste Konkurrenzveranstaltungen u.

a.) eintragen sowie lhre geplanten

Aktivitaten. So zeigt sich...

... wo es sich ballt,

... Wo es personell eng wird,

... wie die Mafinahmen ineinander
greifen,

... wo sich Synergien nutzen lassen.

Orga-Team bilden:

Verantwaortlichen benennen ~

Konkrete Aufgabenvergabe:

Wer macht was bis wann?

Dokumentieren:

Erstellen Sie Checklisten, die wieder
verwendet werden konnen. Wichtig
dabei ist eine Nachbesprechung. So
haben Sie die Basis fiir die nachste
Veranstaltung.

Nach der Veranstaltung ist

vor der Veranstaltung:

Lob motiviert! Und es gibt an allem
etwas ehrlich Nettes zu entdecken.
Anmerkung: ., Das Sanitatshaus erle-
ben - Eventmarketing: gezielt pla-
nen, erfolgreich durchfithren, nach-
haltig nutzen” ein Spezialseminar mit
der Referentin Hildegund Walfel, im
medi Seminarkalender 2009/2010.
Info dazu: seminareldmedi.de
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Alles Wissenswerte
zum Kompressions-

Einstieg in die Kompressionstherapie

|
! strumpf
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WIE HAUFIG SOLL ICH DEN
KOMPRESSIONSSTRUMPF
TRAGEN?

Anwender tragen den Strumpf tdg-
lich von morgens bis abends, um
den Therapieerfolg zu sichern. Far
Menschen, die lange sitzen, stehen
oder auf Reisen sind, ist der Strumpf
unverzichtbar. Beim Sport und auf
Spaziergangen kénnen sie die
Muskelbildung unterstitzen.

WIE OFT PFLEGE ICH DEN
KOMPRESSIONSSTRUMPF
OPTIMAL?

Der Strumpf soll taglich gewaschen
werden. Das Material dehnt sich
wahrend des Tragens, Hautschuppen,
Schweil3, Cremerickstande lagern
sich ein und der Strumpf kann rut-
schen. Den Strumpf einfach nach
dem Waschen in den Trockner
stecken (nicht in der Sonne oder auf
der Heizung trocknen).

WAS ERLEICHTERT MIR
DAS AN- UND AUSZIEHEN?

Die z. T. verordnungsfdhigen An- und
Ausziehhilfen medi Butler oder
Gummihandschuhe, Gleitsocken und
medi 2in1 sind wertvolle Helfer, um
komfortabel und leicht in und aus
dem Strumpf zu kommen.

WELCHE GYMNASTIK-
UBUNGEN KANN ICH
DURCHFUHREN?

FuBrollen, FuBwippen, Zehenstand,
Zehenspitzen anziehen und die medi
Venenschlinge mit der Ubungsanlei-
tung sind wertvolle Tipps fur Patien-
ten, die auch zu Hause aktiv etwas
tun mochten.

SCHWITZEN IM KOMPRES-
SIONSSTRUMPF - WAS
TUN?

mediven Kompressionsstrimpfe ha-
ben das patentierte Clima Comfort.
Die Fasern sind luftdurchlassig und
leiten den Schweil? nach aul3en. Die
medi Pflegeprodukte (medi fresh,
medi day) sorgen fur Erfrischung
und Regeneration.
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mediven fur
die Venen-
gesundheit

Der Fachhandel und medi wus-
sten langst, was Venen wirklich
wollen — jetzt prasentierte die Ge-
sellschaft fir Konsumforschung
(GfK) ihr Umfrageergebnis vom
Herbst 2008. Ein enormes Poten-
zial liegt — wegen der hohen
Therapieabbruchquote — in der
Beratung. Deshalb sollte der
Fachhandel grofte Sorgfalt darauf
' verwenden, den Patienten ,in den
Strumpf einzuweisen“. Einige Fra-
~ gen tauchen immer wieder auf.

TROCKNEN KOMPRES-
SIONSSTRUMPFE DIE HAUT
AUS?

Die oberste Hautschicht ist bei Ve-
nenpatienten oft unterversorgt und
Hautschuppen lagern sich im Gestrick
des Strumpfes ein. Wenn es dann
beim Ausziehen des Strumpfes ,rie-
selt” zeigt dies, dass sich die Haut er-
neuert. Die Pflegecreme medi night
pflegt und beruhigt dann die Haut.

RATGEBER , ALLES
WISSENSWERTE ZUM
KOMPRESSIONSSTRUMPF*
- DAS KUNDENBINDUNGS-
INSTRUMENT FUR NEUE
STAMMKUNDEN

Der neue Ratgeber kann unter der
Artikelnr. 20.588 im medi Service
Center, T. 0921 912-111, bestellt
werden. Auf rund 100 Seiten bietet
er Infos tber alle Ausfihrungen der
mediven Kompressionsstrimpfe,
Anziehhilfen und Hautpflege, einen
Selbstcheck und zeigt alle Stadien
einer Venenerkrankung.




