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Gedwien Sie brauchen einen zuverlässigen 

Partner, der professionell arbeitet. Er muss 

aber auch ein gewisses Einfühlungsvermö-

gen haben und auf die Gegebenheiten im 

Unternehmen eingehen. Auch erwarte ich 

von meinem Messebauer, dass er mit Krea-

tivität dem Anspruch des Unternehmens 

gemäße Vorschläge ausarbeitet. Und dass 

er in der Lage ist, ein Briefing entsprechend 

umzusetzen.

Golling Dem kann ich mich nur anschlie-

ßen. Der Dienstleister muss ein offenes Ohr 

haben für die Dinge, die uns wichtig sind, 

und diese dann auch entsprechend um-

setzen. Wir lassen uns nicht blenden von 

scheinbar tollen Ideen eines Messebauers, 

die dann gar nicht zu uns passen. Sondern 

Indukom Frau Golling, worauf kommt es 

nach Ihrer Erfahrung bei der Planung von 

Messeprojekten vor allem an?

Golling Wichtig ist es immer wieder, 

dass man im Team den Messestand plant 

und ein hervorragendes Briefing für den 

Messebauer vorbereitet. Dazu müssen zu-

nächst meine Kollegen und ich wissen: was 

wollen wir auf dem Messestand zeigen, 

wie wollen wir uns präsentieren. Unsere 

Messestände müssen auch immer unser 

Corporate Image vermitteln. Deshalb ma-

chen wir für den Messebauer ein sehr de-

tailliertes Briefing.

Indukom Welche Ansprüche stellen Sie an 

einen geeigneten Messebauer?

// Ursula Golling, Marketing, Hoffmann 
Mineral

„Bei einem Messe-Dienstleister muss man  
wissen, dass er professionell arbeitet und abso-
lut verlässlich ist.“

 

InterviewZuhören, Verstehen, Umsetzen
Was ausstellende Unternehmen von Messebauern & Co. erwarten

// Messebauer, Werbeagenturen, Designer – 
viele arbeiten am Messeauftritt eines Unter-
nehmens mit. Indukom fragte zwei erfahrene 
Messeverantwortliche aus der Industrie nach 
den Anforderungen, die ein Dienstleister er-
füllen sollte, um mit ausstellenden Unterneh-
men erfolgreich zusammen zu arbeiten: Ursula  
Golling von Hoffmann Mineral und Frank  
Gedwien von Kaldewei. Beide sind seit vielen 
Jahren Kunden der Zenit-Werbung GmbH. 
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Indukom Ist es von Vorteil, langfristig mit 

ein und demselben Messebauer zusammen-

zuarbeiten?

Golling Ja, denn man muss wissen, dass 

er professionell arbeitet und absolut ver-

lässlich ist. Bei der letzten Messe sind wir 

am Vorabend des Messebeginns nach Hause 

gegangen und der Stand war fix und fer-

tig. Da haben andere erst angefangen. Das 

wäre für uns unmöglich. Da haben wir seit 

vielen Jahren mit Zenit-Werbung genau den 

richtigen Partner.

Gedwien Nach 13 Jahren auf fast 70 groß-

en Messen mit demselben Messebauer kann 

ich mich fast blind drauf verlassen, dass 

unser Produkt immer richtig gehandelt und 

präsentiert wird. Ich könnte heute ohne 

weiteres eine Standabnahme per Telefon 

machen. Die Erfahrung, die der Dienstleis-

ter mit den Jahren bekommt, dass er weiß, 

worauf es uns ankommt, spart mir sehr 

viel Arbeit.

Indukom Läuft sich das nicht mit der 

Zeit tot?

Gedwien Nein, denn wir haben immer 

wieder bewusst namhafte Designer mit 

wir arbeiten so lange und so eng zusammen, 

bis das Konzept so ist, dass wir uns wieder 

finden. Für uns ist der authentische Stand-

eindruck wichtiger als die Ambition damit 

einen Designpreis erringen zu wollen. 

Indukom Wie viel technisches Verständ-

nis über das Produkt muss der Dienstleister 

dabei aufbringen?

Gedwien Gerade wenn es um die Prä-

sentation technischer Details geht, erwarte 

ich, dass der Partner sich eingehend mit 

dem Produkt befasst und das technische 

// Nicht nur die Ästhetik muss beim  
Messestand passen, sondern der Mes- 
sebauer muss auch technisches Ver-
ständnis aufbringen.

Verständnis dafür hat. Nur so kann er das 

Produkt auch gut in Szene setzen.

Golling Ein Messebauer, eine Werbeagentur 

oder ein Designer muss erst einmal verste-

hen, welches Produkt wir herstellen. Das 

ist bei einem hochtechnischen Produkt wie 

der Kieselerde nicht so einfach, weil es sich 

nicht gleich jedem erschließt und sich auch 

sehr schwer darstellen lässt. Die Kunst ist 

hier, für ein nüchternes Industrieprodukt 

einen attraktiven Rahmen, eine faszinierende 

Darstellungsform zu finden, die Menschen 

auch ästhetisch anspricht.
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der Entwicklung eines neuen Standkon-

zeptes beauftragt, das Zenit-Werbung dann 

technisch umgesetzt hat. Dadurch hatten 

wir immer ein frisches, neues Auftreten in 

bewährter Qualität. Dabei haben sich De-

signer und Messebauer ideal ergänzt. 

Golling Im Gegenteil, unser Messebauer 

hat zuletzt ein völlig neues Messekonzept 

eingebracht, an dem wir anfangs große 

Zweifel hatten. Wir sind dann doch das 

Risiko eingegangen und hatten einen un-

glaublichen Erfolg damit. 

Genau dieses Konzept wird jetzt auch wei-

tergeführt und -entwickelt für eine Messe 

in Shanghai im November. So kann eine 

langfristige Zusammenarbeit auch befruch-

tend sein. (bk)

// Hochtechnische Produkte, wie  
hier Kieselerde, erschliessen sich dem 
Betrachter nicht leicht. Hier muss eine 
attraktive Präsentationsform gefun-
den werden.

// Frank Gedwien, Beauftragter Mes-
se/Neue Medien, Kaldewei: „Die Erfah-
rung, die der Dienstleister mit den 
Jahren bekommt, spart mir sehr viel 
Arbeit.“


