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schau, auf der Unternehmen 
ihre Innovationen, Produkte 
und Dienstleistungen präsen-
tieren können. Die Teilnehmer 
erhalten einen umfassenden 
Einblick in das Portfolio des 
Unternehmens. Dies stärkt 
das Vertrauen der Kunden in 
die Qualität und Innovations-
kraft des Unternehmens.

4. �Content-Bringer für die Me-
dienarbeit: Events generieren 
nicht nur positive Erfahrun-
gen für die Teilnehmer, son-
dern liefern auch wertvollen 
Content für die Medienarbeit. 
Pressemitteilungen, Social 
Media-Beiträge und Event-Be-
richte bieten Unternehmen die 
Möglichkeit, ihre Botschaften 
weitreichend zu kommunizie-
ren und die Aufmerksamkeit 
potenzieller Kunden zu ge-
winnen.

5. �Überstrahlung der Konkur-
renz: Durch die gezielte In-
szenierung von Events können 
Unternehmen ihre Konkur-
renz in den Schatten stellen. 
Ein gut durchdachter Event 
hebt nicht nur die eigenen 
Stärken hervor, sondern posi-
tioniert das Unternehmen als 
Branchen- & Themenführer. 
Die positiven Erfahrungen der 
Teilnehmer werden zu einem 
mächtigen Instrument, um 
sich nachhaltig von Mitbe-
werbern abzuheben.
Fazit: Events sind keine iso-

lierten Ereignisse, sondern 
vielmehr strategische Baustei-
ne im Marketingmix eines er-
folgreichen Unternehmens. Die 
Verbindung von emotionaler 
Ansprache, direkter Kundenin-
teraktion und effektiver Medien-
arbeit macht Events zu einem 
unverzichtbaren Instrument, 

um Umsätze zu steigern und 
langfristigen Erfolg zu sichern. 
Unternehmen, die die Kraft von 
Events verstehen, werden nicht 
nur Kunden gewinnen, sondern 
auch ihre Marktposition stärken 
und langfristig profitieren.

Gastkommentar  
••• �Von Gert Zaunbauer

WIEN. Events sind mehr als 
nur gesellschaftliche Zusam-
menkünfte – sie sind kraftvolle 
Instrumente, um die Umsätze 
von Unternehmen nachhaltig zu 
steigern. Durch die einzigartige 
Verbindung von Emotionen und 
einem gezielten Markenauftritt 
schaffen Events nicht nur un-
vergessliche Erlebnisse, son-
dern fungieren gleichzeitig als 
effektive Verkaufs- und Marke-
tinginstrumente.
1. �Emotionale Bindung und 

lang anhaltender Eindruck: 
Der Schlüssel zum Erfolg von 
Events liegt in der Schaffung 
einer emotionalen Bindung 
zwischen dem Unternehmen 
und seinen Kunden. Im Gegen-
satz zu reinen Werbekampag-
nen erlauben Events es den 
Teilnehmern, die Leistungen 
eines Unternehmens hautnah 
zu erleben. Diese emotionale 
Verbindung fördert die Kun-
denloyalität und stärkt die 
Markenidentität.

2. �Akquisition potenzieller Neu-
kunden: Events bieten eine 
einzigartige Gelegenheit, po-
tenzielle Neukunden zu ge-
winnen. Die direkte Interak-
tion ermöglicht es Betrieben, 
Bedürfnisse und Erwartun-
gen ihrer Zielgruppe besser 
zu verstehen. Durch gezielte 
Veranstaltungsformate kön-
nen Interessenten aktiv an-
gesprochen und für die Pro-
dukte oder Dienstleistungen 
des Unternehmens begeistert 
werden. Diese persönliche 
Ansprache erhöht die Kunden-
bindung.

3. �Leistungsschau des Unter-
nehmens: Events dienen als 
beeindruckende Leistungs-

Erfolgstreiber Event
Unternehmen suchen immer neue Erlösquellen: Wie  
Veranstaltungen den Umsatz von Unternehmen steigern.
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Gert Zaunbauer  
Putz & Stingl

Events sind keine isolierten 
Ereignisse, sondern vielmehr 
strategische Bausteine im 
Marketingmix eines erfolgreichen 
Unternehmens.
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