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INNOVATIVE LÖSUNGEN FÜR SCHWIERIGE ZEITEN?

VIRTUELLE MESSEAUFTRITTE -----

Messen folgen meist einem Bündel feststehen-

der Routinen. Man ist an vorgegebene Zeiten, 

Flächen, Wege und Belegungspläne gebun-

den. Zudem bedeutet der Betrieb eines Mes-

sestandes ungeheueren Sachaufwand und en-

orme Kosten. Die Agentur dege.kommunikati-

on (d.k.) aus Reutlingen hat im Rahmen einer 

Online-Kampagne für einen mittelständischen 

Maschinenbauer eine nach aktuellen Marktan-

forderungen erstellte, kosten- und zeitspa-

rende Alternative entwickelt: Der virtuelle 

Messeauftritt in 3D. Doch wie kam es dazu?

Im Zuge der zu Beginn des Jahres 2009 an-

haltenden Wirtschaftskrise hatten vor allem mit-

telständische Unternehmen in der Zuliefer- und 

Maschinenbaubranche mit Umsatzrückgängen 

zu kämpfen. Auch der Kunde der Agentur hatte 

einen hohen Auftragsrückgang hinzunehmen. 

Der Maschinenbauer entschied sich daher, alle 

geplanten Messen in diesem Jahr zu streichen. 

Die Leitmesse in Nürnberg stand ebenfalls auf 

Virtueller Messeauftritt (Illustration: dege.kommunikation)

dem Prüfstand. Zu diesem Zeitpunkt herrschte 

in der Branche eisige Stimmung. Die Agentur 

stand also vor der Aufgabe, ein Konzept zu ent-

wickeln, das trotz der eingefrorenen Kommuni-

kation und der allgemeinen Zurückhaltung ei-

nen Dialog zwischen dem Kunden und seinen 

Auftraggebern ermöglicht. 

Martin G. Dege entwickelte daraufhin mit 

seinem Team die „Mut&Maß Kampagne“. 

Diese Initiative sollte die Wirtschaftskrise ver-

sprachlichen und bewusst zum Gegenstand 

der Kommunikation machen. Einerseits wollte 

man den Zielkunden Mut machen, indem die 

Auftrageber des Maschinenbauers als Partner 

für gemeinsames Chancenmanagement ge-

wonnen werden. Anderseits kam es darauf 

an Maß zu halten. Und so wurden zunächst 

alle ausländischen Messebeteiligungen abge-

sagt. Parallel dazu kreierten die Kommunikati-

onsstrategen das Konzept für einen virtuellen 

Messeauftritt, der ein „neues und erweitertes 

Informationsangebot darstellen und dabei weit 

über eine gewöhnliche Website hinaus gehen 

sollte“, wie Dege sagt. Für das gesamte Pilot-

projekt benötigte das Team drei Monate.  

Der entwickelte virtuelle Messestand ba-

siert auf dem Buying-Center-Konzept, das von 

einem Teamprozess bei Kaufentscheidungen 

im Unternehmen ausgeht und daher verschie-

dene Wahrnehmungsgewohnheiten zugrunde 

legt. Die bereits aus dem Infotainmentbereich 

bekannte 3D-Technik ist keine Neuentwick-

lung im eigentlichen Sinne. Dennoch hat die 

Agentur neue Wege beschritten: „Wir wollten 

uns von diesen herkömmlichen Darstellungen 

lösen. Unsere Grafik ist futuristisch konzipiert 

und klar von einem realen Messestand abstra-

hiert“, beschreibt Art Director Verena Joos das 

grafische Konzept. Diese Strategie setzt sich 

von herkömmlichen Websites im Bereich der 

Messepräsentationen ab, da diese gerade für 

technikaffine Besucher oft langweilig wirken. 
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Die Medienexperten bei d.k. ermittelten, 

dass das verwendete Lese- und Sichtmaterial in 

Form von Fotos, Videos, Texten und 3D Ani-

mationen circa 1,5 Stunden eines realen Mes-

sebesuchs ausmacht. Bei der Kombination der 

unterschiedlichen Inhalte haben die Entwickler 

diese virtuelle Plattform auf den User und sei-

ne individuellen Gewohnheiten zugeschnitten. 

Bei der Entstehung dieses benutzerfreundlichen 

Angebots waren Vielfalt und Ausgewogenheit 

zentrale Erfolgskriterien. Dazu wurden einzel-

ne Fenster konzipiert, in denen alle wichtigen 

Informationen über Ansprechpartner, Maschi-

nen und Werkzeuge aufgeführt sind. „Es geht 

darum, Informationen mit einem vertiefenden 

Erlebnisfaktor anzubieten. Wir haben hier kein 

reines Informationsmedium wie beispielsweise 

ein Webportal, auf dem man sich viele Informa-

tionen erst zusammen suchen muss“, sagt der 

Redaktionsverantwortliche Michael Broszius. 

Bereits das erste Feedback des Kunden war 

eine echte Überraschung für die Agentur. „Alle 

Mitglieder des Buying-Centers haben die Ausar-

beitung des Konzeptes ausnahmslos gelobt“, be-

tont Dege. Traditionell haftet dem Maschinenbau 

häufig noch das Image des Schweren und Unbe-

weglichen an. Dieser 3D-Messeauftritt konnte je-

doch eine positive Wirkung erzielen und neue 

Empfindungen wecken. Dege beschreibt die 

Ausrichtung des virtuellen Messekonzepts als 

„vernetzt, einfach, beweglich und flexibel“, frei 

nach dem KISS-Prinzip: Keep it small and simp-

le. Zudem zeigt die positive Resonanz, dass der 

Maschinenbauer mit dieser innovativen Lösung 

in seinem Marketing eine passende Antwort auf 

die Krisensituation gefunden hat: Bereits in den 

ersten Tagen besuchten täglich bis zu 100 inter-

essierte Gäste den Messestand.

Störende Einflüsse und Reize eines realen 

Messebesuchs wie beispielsweise die müh-

same Anreise, das mitunter anstrengende Auf-

suchen des Messestandes und das Gedrän-

ge können bei einem virtuellen Messebesuch 

komplett ausgeblendet werden. So kann der 

Blick für das Wesentliche und die Vorteile des 

Produktes frei werden.

Bei einem 3D Messeauftritt ist vor allem die 

hohe Nutzenvielfalt für Kunden und Besucher 

hervorzuheben. Der „normale“ Messestand 

wird mit viel Aufwand für wenige Tage betrie-

ben. Virtuelle Messeaussteller können demge-

genüber die Wirkungskraft der real begrenz-

ten Ausstellungszeit immer wieder aktualisiert 

inszenieren und als solches ihren Kunden an-

kündigen. Durch das Aufspielen von Updates 

können Aussteller anlässlich einer realen Messe 

zu einem erneuten Besuch einladen und von je-

dem Ort dieser Welt ihre Neuheiten virtuell prä-

sentieren. Zudem haben sie die Möglichkeit, in 

Fachmagazinen und per eNewsletter auf den 

Online-Auftritt zu verweisen oder auf einer re-

alen Messe einen 3D-Stand einzusetzen. 

Ein weiterer zentraler Vorteil liegt in der Kos-

tenersparnis. Die Agentur konnte errechnen, 

dass die Kosten für einen virtuellen Messeauf-

tritt nur ein 1/4 bis ein 1/10 der Kosten betra-

gen, die ein realer Messestand verursacht. Da-

bei ist der Aufwand generell vom Medienbe-

stand des Unternehmens abhängig. 

Grundsätzlich bietet der virtuelle Messeauftritt 

Möglichkeiten für alle Anbieter von Industriegü-

tern und hochwertigen Gebrauchsgütern, eine 

größere Informationsausbeute als in der Zwei-

dimensionalität zu erzielen. Bei abstrakten Din-

gen, zum Beispiel bei Dienstleistungsgütern oder 

im Bereich der öffentlichen Hand, ist die Mach-

barkeit und der Erfolg eines 3D-Messestandes je-

doch eher fraglich. 3D-Designer Tobias Kopietz: 

„Wenn man konkret bleiben will, braucht es ein 

Produkt. Und dafür ist eigentlich alles möglich, 

was von Hand zu Hand weitergereicht werden 

kann.“ Eine pauschale Darstellungsform für spe-

zielle Branchen gibt es jedoch nicht. 

Ist der virtuelle Messeauftritt ein Zukunftsmo-

dell? Einen stabilen Trend zum 3D-Messestand 

kann Strategiechef Dege im Moment nicht er-

kennen. Eines lässt ihn jedoch aufhorchen: Auf 

der Leitmesse zeigte der Kunde den 3D-Messe-

auftritt auf einer Großleinwand, verzichtete auf 

Maschinenvorführungen und konnte trotzdem 

Maschinen verkaufen. Im B-to-B Bereich, vor 

allem in der Industriegüterbranche, können es 

sich Anbieter dauerhaft nicht leisten, auf reale 

Produktpräsentationen zu verzichten. Sie wür-

den Gefahr laufen, als ein reines virtuelles Pla-

nungsbüro an Kompetenz und Glaubwürdig-

keit zu verlieren. d.k. geht allerdings davon aus, 

dass es Mischformen geben wird. Teure und 

aufwändige Nebenmessen werden weiter redu-

ziert. Man wird sich vermehrt auf die Leitmes-

sen beschränken und die „Schlagzahl in der vir-

tuellen Kommunikation erhöhen“. Das persön-

liche Gespräch vor Ort, die direkte Kommunika-

tion werden parallel eine unterstützende Rolle 

behalten. Der virtuelle Messeauftritt – im rich-

tigen Moment in der Unternehmenskommu-

nikation eingesetzt – kann jedoch gegebene 

Kommunikations- und Darstellungsmaßstäbe 

innovativ bereichern, Kaufprozesse beschleuni-

gen und Messeetats korrigieren.

Text: Marcel Ernst
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Für die Werbeaufgaben unserer Kunden bieten wir  Strategie, 
Design und deren Umsetzung aus einer Hand. In unserer Agentur 
sind Online-Medien und klassische Werbung unter einem Dach 
vereint. Das Leistungsprofil der Agentur umfasst Corporate Design, 
Print, Online, Messe, PR und Dialog.  

„Wir wollen gute Kommunikation machen, 
die wirklich was bringt und auch langfristig funktioniert.“

Neben den Arbeiten des hier beschriebenen Unternemen DESMA 
verfügen wir über folgende Markenerfahrung: Hugo Beck, pema, 
HAMESO, Bundesinnungsverband Holz und Kunststoff, Wirt-
schaftsamt Stadt Reutlingen, Nortel Dasa, Ravensburger, ALNO, 
Kur- und Touristik Überlingen, Hohenzollernsche Hofkammer, 
Marstallpassage, Kliniken Landkreis Sigmaringen, Schwörer-
Haus, Jugendstiftung Baden-Württemberg, Binder Labortechnik, 
Feinguss Blank, Schaal Oberflächen & Systeme, Logismo, Wochner 
Betonfertigteile, Naturpark Obere Donau, ZG Genossenschaften, 
Landkreis Sigmaringen.  

dege.kommunikation gmbh
Agentur für Werbung und Marketing

Kaiserstraße 77,  72764 Reutlingen
Telefon 0 71 21 - 2 41 40-0

www.dege-kommunikation.de
service@dege-komm.de

• d.k berät Online-Konzepte, entwirft Screen-Designs, 
gestaltet Animationen und realisiert Website-Programmie-
rung aus einer Hand – ohne dritte Dienstleister im Hinter-
grund, ohne Zeitverlust und ohne unnötigen Aufwand.

• d.k erstellt als Full-Service-Agentur individuell auf Ihre 
Zielgruppe abgestimmt Online-Medien aller Art  – ohne 
Software von der Stange und ohne voreilige Festlegung 
auf einen bestimmten Editorentyp oder ein bestimmtes 
Redaktionssystem.

• d.k beobachtet fortwährend die Arbeit der Suchmaschinen 
sowie der Browserhersteller und bietet Ihnen auf aktuelle 
Algorithmen basierende optimierte Programmiertechnik – 
ohne zusätzliche Verträge und Suchmaschinenoptimierun-
gen durch dritte Dienstleister.

• d.k bietet Ihnen die technische Möglichkeiten, Seiteninhalte 
Ihrer neuen Website bei Interesse selbst zu aktualisieren – 
unabhängig von Ihrer Computer- oder Serverausstattung.

• d.k kalkuliert nach Abstimmung des Umfangs ein detail-
liertes, fixes Angebot, nach feststehenden Stundensätzen 
– keine diffusen Pauschalangebote und keine überra-
schenden Nachberechnungen.

• d.k betreut seit über 12 Jahren namhafte Kunden im Bereich 
Online-Marketing betreffend Websites, CMS, Animation, 
eNewslettering. Die Agentur verfügt über weitreichende 
Erfahrung bei der Frage „wie am besten machen“ und 
berichtet regelmäßig über Wirkungsanalysen und Medien-
entwicklung.

• Auf Wunsch können Sie bei d.k bewährte Bausteine und 
Providertechnik für professionelles eNewsletter-Marketing 
nutzen,

• bietet Ihnen d.k in Dienstleistung, Industrie und Handel 
erfahrene Fachredakteure an, die für Sie Texte entwickeln 
sowie flexibel arbeitende Fotografen, die vor Ort attraktives 
Bildmaterial erstellen,

• organisiert d.k Ihren Domaineinkauf, Webspace, eMail- 
und Providerservice und bietet Ihnen Wahlmöglichkeiten, 
zwischen verschiedenen Providertarifen, eMail-Accounts  
oder individuell auf Ihren Bedarf zugeschnittene Service-
pakete und Schutzmaßnahmen.

Unsere Vorteile für Ihr Online-Marketing

Agenturportrait


