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Vorwort

Wir gestalten Business in einer hoch digitalisierten Welt, in der
Partizipation, Mitbestimmung und Mitsprache, globale Vernet-
zung, eine hohe Individualisierung bei einem gleichzeitigen
Bedirfnis nach Gemeinschaft und eine Vielfalt an Optionen
selbstverstindlich geworden sind. Und trotzdem: Nie stand der
Mensch derart im Mittelpunkt.

Im digitalen Strom der fortwihrenden Verfugbarkeit von Wis-
sen, Informationen, Werbebotschaften, Nutzenversprechen,
News, Marken- und Unternehmensgeschichten bieten Events
vor allem eines: Orientierung! Sie verankern Unternechmen,
Marken und Menschen in einem etlebbaren Kontext und schaf-
fen Raum fur multisensual erfahrbare Echtzeit. Inseln gleich
bieten sie Plattformen, auf denen Erfahrungen reifen: genihrt
durch einen Austausch auf Augenhéhe und eine Dimension der
Tiefe, die auch eine Auseinandersetzung zuldsst mit mdglichen,
auch unbertcksichtigten Facetten eines Business, die der Teil-
nehmer vielleicht in dieser Form noch gar nicht im Fokus hatte,
die aber seinen Weg zur optimalen Losung bereichern, ihm eine
neue Dimension er6ffnen. Keine KommunikationsmalB3nahme
ist vergleichbar gut geeignet, wenn es darum geht, mit der po-
tenziellen Zielgruppe in Austausch zu treten, in Echtzeit zu
interagieren, auf Fragen, Sorgen, Anliegen und Erfahrungen
angemessen einzugehen und zu reagieren und Geschichten und
Botschaften eine Personlichkeit zu geben. Vertrauen zu erzeu-
gen und auch intuitiv auf Situationen, Stimmungen und Mei-
nungen zu reagieren und auf sie einzugehen.

Im B2B-Marketing ist das heute unverzichtbar, denn Informati-
onen sind im 21. Jahrhundert global verfigbar, Wissen genieB3t
lange keinen Hoheitsanspruch mehr, Produkte, ihr Nutzen und
ihre Leistungsfihigkeit sind transparent und tausendfach von
Nutzern kommentiert und bewertet, Funktionales ist reprodu-
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zierbar und ersetzbar. Etleben nicht. Was Sie Thren Teilneh-
mern bei Veranstaltungen bieten, bleibt einzigartig und nicht
reproduzierbar. Events machen den Unterschied im digitalen
Strom.

B2B-Events haben noch ein enormes Entwicklungspotenzial. Im
Kern geht es um die Verabschiedung von sendergetricbenen
Veranstaltungskonzepten zugunsten kollaborativer, partizipativer
Formate. Was im Content-Marketing bereits mehr oder weniger
ctabliertes Verstindnis ist, muss in Zukunft auch und gerade im
cher informations- und sendergetricbenen Kongress- und Veran-
staltungsmarkt Anwendung finden. Entwicklungen im Kommu-
nikationsverhalten von Verbrauchern und Business-Kunden, die
mit dem Aufkommen von Social-Media-Kommunikation ihren
Anfang nahmen, haben mittlerweile auch Giltigkeit fiir physische
Events. Sie leben von der Gleichzeitigkeit von Arbeit und Inspi-
ration, Kollaboration und Individualitit, physischer und virtueller
Begegnung und Austausch, von Selbstbestimmung, Eigenzeit und
durch Nutzer generierten Content.

Man koénnte argumentieren, dass im Zuge der Entmaterialisie-
rung und Virtualisierung von Begegnungen in Online-Meetings,
Video- und Webkonferenzen, Desktop Sharing, Internettelefonie
und der zunehmenden Globalisierung physische Veranstaltun-
gen an Bedeutung verlieren. Aber: Das Gegenteil ist der Fall.
Eine Ruckbesinnung auf regionale Beztge ist zu beobachten.
Und so werden B2B-Veranstaltungen der Zukunft einerseits
online und global agieren und andererseits gleichzeitig zu regio-
nalen, physischen Treffen der On/ine-Communities einladen.

Analog zu diesen Entwicklungen befinden sich Lehrende wie
Studierende im Fach Veranstaltungs-, Kongress und Eventma-
nagement derzeit in einer extrem spannenden und herausfor-
dernden Situation: Verbreitet sind noch immer eher klassische,
sendergetriecbene Veranstaltungsformate. Nicht zuletzt, weil die
Verantwortlichen in Unternehmen aber auch die Zielgruppen
im B2B-Kontext noch hiufig von der Generation des bisher
sehr gut und erfolgreich funktionierenden Kommunikationspa-
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radigmas beeinflusst sind. Und es muss betont werden, dass
diese Kultur des Veranstaltungsmanagements Deutschland im
internationalen Vergleich zum fithrenden Veranstaltungsland
gemacht hat — ein wirtschaftliches und auch wirtschaftskulturel-
les Erbe, das es zu schiitzen und sorgfiltig weiterzuentwickeln
gilt. Ein uniiberlegtes tiber Bord werfen giiltiger Konventionen
und Erfolgsrezepte im Eventmarketing wire sicher unverant-
wortlich. Daher bendtigen Studierende als Handwerkszeug fir
den Berufseinstieg beides:

die Grundlagen des Veranstaltungsmarketings, um zu verste-
hen, wie Veranstaltungskommunikation im B2B-Kontext die
Ziele von Unternehmen positiv unterstiitzen, sowie

ein Verstindnis fiir partizipatorische Ansitze in der Event-
kommunikation.

Veranstaltungen entwickeln sich rasend schnell und mit immer
wieder aufs Neue tberraschender Kreativitdt. Beispiele sind
deswegen entsprechend schnell veraltet. Sehr viel besser als das
Medium Buch sind hier Fachblogs geeignet, um sich tber aktu-
elle Entwicklungen zu informieren und sich inspitieren zu las-
sen.

Das vortliegende Buch mochte daher eher Grundlagen erkliren
und einfache Verstindnismodelle verankern. Mit dem Ziel,
Handwerkszeug zu vermitteln, mit dem Sie Thre Ideen greifen
und inspirierenden B2B-Events, Kommunikations- und At-
beitstdume schaffen.

Heidelberg im Juni 2016
Susanne Doppler
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