Sich positionieren im Event-Umfeld

S0g-Wirkung nutzen

Prasenz markieren, wo sich kaufkraftige, potenzielle Kunden im Internet
aufhalten. Unter diesem Motto kbnnen sich Schweizer KMU, die ihre
Geschafte nach Spanien ausweiten oder sie dort verstarken wollen, zu
einem guten Preis-Leistungs-Verhaltnis im Umfeld des Mega-Events
«America’s Cup» positionieren.

® Von Peter Meierhofer

Kaum hat das Team Alinghi den
historischen Sieg errungen, geht
der «America’s Cup» bereits in
die ndchste Runde. Vieles spricht
dafiir, dass im spanischen Valen-
cia der grossartigste «America’s
Cup» der 152-jdhrigen Geschich-
te stattfinden wird.

Erstmals werden die Regatten
der Kiiste entlang gefiihrt und
konnen ab Strandtribiine von bis
zu einer Million Menschen live
miterlebt werden. Auch die Dra-
maturgie der Wettkdimpfe wurde
verbessert: Vor dem entschei-
denden Zweikampf werden zehn
Vorregatten und eine Challen-
ger-Serie durchgefiihrt, um den
Herausforderer der Alinghi zu
bestimmen. Damit steigen die
Spannung und das Interesse am
Anlass stetig weiter. iy * #

Kaufkraftige Menschen

aus aller Welt

Der «America’s Cup» generiert als
viertgrosster Sportanlass der Welt
einen wirtschaftlichen Impuls
von gegen 5 Milliarden Franken.
Es gibt kaum einen vergleichba-
ren Event, der weltweit so viele
kaufkriftige Menschen fasziniert.
B Schon heute suchen jeden Mo-
nat Tausende von potenziellen
Kunden unter dem Suchbegriff
«America’s Cup» nach Informa-
tionen tiber die Formel 1 des Se-
gelsports. Diese Zahl wird in 2007
auf gegen eine Million pro Monat
ansteigen.

B So viel Aufmerksamkeit ent-
spannter und aufnahmebereiter
Menschen gilt es zu nutzen. Wa-
chen Geschiftsleuten bieten sich
deshalb nicht nur nachhaltige Er-
lebnisse, so; dernlhauch gute Ge-
schéftsmoglichkeiten.

Impulse fiir Industrien

Die spanische Wirtschaft lauft auf
vollen Touren. Auch im kritischen
weltwirtschaftlichen Umfeld hat
Spanien hohe Wachstumsraten
(2002: 2,0 Prozent) verzeichnet.

B Die wichtigsten Wirtschafts-
zweige, wie der Tourismus und
die Bauindustrie, haben sich
stirmisch entwickelt und ma-
chen Spanien fiir Schweizer
Unternehmen zu einem Markt
mit hoher Nachfrage und attrak-
tiven Wachstumsraten.

Spanien ist zu einem attraktiven
Investitionsstandort geworden.
Und vom «America’s Cup» erwar-
ten sich die Spanier weitere be-
deutende wirtschaftliche Impulse:
B Gemiss Experten werden in
Valencia rund 10 Millionen Tou-
risten, verteilt {iber vier Jahre,
erwartet.
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B 650000 Besucher/innen wer-
den es sich nicht nehmen lassen,
den Wettkdmpfen personlich
beizuwohnen.

m Allein in Valencia werden ge-
gen 10000 neue Jobs geschaffen
und Tausende neuer Wohnun-
gen und Anlegeplitze gebaut.

Wie die letzten Veranstaltun-
gen des «America’s Cup» gezeigt
haben, werden folgende Indus-
trien besonders profitieren:

m Schiffsindustrie.

B Reiseunternehmen.

B Hotel- und Gaststéttenbetriebe.
B Freizeit und Wassersport.

B Handel und Bauindustrie.

Chance fiir auslandische
Unternehmen

Von Events wie dem «America’s
Cup» konnen in besonderem
Mass aufmerksame Geschifts-
leute und Unternehmen — auch
aus dem Ausland - profitieren,
die in diesem Premium-Kunden-
segment

m Thre Leistungen bekannter ma-
chen wollen.

m Thre Leistungen direkt verkau-
fen wollen.

m Thre regionale Marktprdsenz
ausweiten wollen.

m Thre Marke im geeigneten Um-
feld positionieren wollen.

B Neue Geschifts- oder Vertriebs-
partner finden wollen.

Auftritt im Cup-Umfeld

Eine Moglichkeit fiir exportinte-
ressierte Schweizer KMU, werbe-
wirksam und zu einem guten
Preis-Leistungs-Verhéltnis auf
sich und die eigenen Angebote/
Leistungen aufmerksam zu ma-
chen, bietet die Plattform www.
valencia-for-business-people.
com. Es ist die erste Plattform,
die die Erkenntnisse der Erleb-

nisokonomie nutzt. Diese such-
| . . . .
| maschinen-optimierte Website

_ tat zu Interessen strategisch nutzen:
te Chance auf Wahrnehmung durch die
lenziellen Kunden.

www.organisator.ch Nr. 4/04



Eine Million Zuschauer

Alles begann am 22. August 1851, als das Segelschiff «<America», das den Atlantik in nur 21 Tagen
durchkreuzte, die bis dahin unschlagbare britische Flotte an der Insel Wight besiegte und demditigte.
Inzwischen sind 152 Jahre vergangen, bis erstmals in der Geschichte des «America’s Cup» mit Alinghi
ein europaisches und erst noch schweizerisches Team die Formel 1 des Segelsports gewinnen konnte.

Das Schweizer Erfolgsteam Alinghi wird im Jahr 2007 seinen Titel vor der valencianischen Kuste vertei-
digen. Vorerst finden zehn Vorregatten (die erste ab 4. September 2004) und die Challenger Series statt.
Das packende Finale, flr welches das Team Alinghi bereits qualifiziert ist, wird ein veritables Zuschauer-
ereignis. Erstmals in der Geschichte des «America’s Cup» finden die Rennen entlang der Kuste statt.
Damit konnen sie von bis zu einer Million Zuschauern auf den Kustentriblinen live erlebt werden. Wenn
man sich vorstellt, dass mehr als 200 Millionen Europaer die Stadt Valencia innerhalb einer Reisezeit
von zwei Stunden erreichen konnen, erahnt man das Potenzial dieses Spektakels.

wurde vom Schweizer Unter-
nehmen netmarketing group AG,
das in Spanien sein Research
Center betreibt, entwickelt. Eini-
ge Unternehmen, darunter die
junge Schweizer Glinstig-Airline
«Helvetic» oder das renommierte
Lyceum Alpinum Zuoz/St.Mo-
ritz, werben bereits auf diese Art
und markieren damit ihre Pra-
senz im englisch-, spanisch- und
deutschsprachigen Raum.

Hohe Aufmerksamkeit gene-
rieren redaktionelle Inserate, mit
Link auf die eigene Website oder
auf eine dreisprachig gefiihrte
«America’s Cup»-Website fiir
B News.

B Unternehmensportrits.
B Angebote.
B Rekrutierung usw.

Wer neue Geschiftsideen, neue
Angebote oder neue Geschifts-
partner sucht, kann beispielsweise
ein Inserat unter «Neuheiten und
Angebote» aufgeben. Dies kostet
einige hundert Franken pro Jahr.

Werbung allein reicht nicht

Eine wirksame werbliche Priasenz
ist der erste Schritt auf dem Weg
zu neuen Geschéften: Man macht
auf sich aufmerksam und erhoht
seine Bekanntheit. Allein mit
Werbung lassen sich aber Méarkte
nicht erschliessen. Um das Maxi-
mum aus dem Werbefranken
herauszuholen, braucht es situa-
tionsgerechte Business-Develop-
ment-Leistungen, die man selbst
erbringen muss oder an Partner
vor Ort outsourct. Dazu gehoren:

B Unternehmensgriindungen.

B Biiroservices: reprédsentative
Biiroadresse, Postannahme, bis
hin zur personlichen professio-
nellen Annahme Ihrer Telefonate
in Threm eigenen Namen.

B Research und Produkteinfiih-
rung.

® Auf- und Ausbau von Repréd-
sentanzen.

m Messebeteiligungen.

B Unterstiitzung beim Ausbau
bestehender Geschifte.

m Hilfe beim Aufbau neuer Ge-
schifte.

B Vermittlung bewédhrter Inte-
rims-Manager und Experten.

B Suche von Geschiéftspartnern.
B Sponsoring von Anldssen (z.B.
von Golfturnieren).

B Neuausrichtungen usw.

Auch diese moglichen Partner
findet man auf der Website.

Infos zu den Werbetarifen auf der Business
Development-Plattform finden sich unter
www.valencia-for-business-people.com >
Werbung & Sponsoring.

AUTOR

Peter Meierhofer, lic. oec. HSG, ist
Griinder, Mitinhaber und VR-Président
der netmarketing group ag, 6301 Zug.
Er leitet das Researchzentrum der
Gruppe und ist als Strategie- und
Marketingberater, Interims-Manager
und Dozent tatig. Peter Meierhofer
wohnt mit seiner Familie seit 10 Jah-
ren in der Comunidad Valenciana

und leitet die Business Development-
Initiative des Netzwerkes.

Tel. 0034 629 614 694
pmeierhofer@netmarketing.ch

Das 1997 gegriindete international
tatige Netzwerk von netmarketing ver-
hilft Unternehmen mit sich bietenden
Marktchancen und tempordrem
Handlungsbedarf rasch und kosten-
optimiert zum erforderlichen Manage-
ment- und Expertenteam.

ONLINE
pmeierhofer@netmarketing.ch
www.valencia-for-business-people.com
www.netmarketing.ch




