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Neue Trends und Herausforderungen 
in der Veranstaltungsbranche
„UNSER FOKUS LIEGT AUF QUALITÄT UND NICHT AUF EINSPARPOTENTIAL“ – 
EIN INTERVIEW MIT ARNE POHL VON POHLPOSTION

Jetzt Event anfragen. 
Ob Messe, Catering oder private 
Veranstaltungen.
Einzigartig, Kompetent, Flexibel.

kontakt@pohlposition.net

KONTAKT

da oftmals betriebsintern die Flexibilität 
zu schnellen Entscheidungen fehlt. Hier 
müssen wir eingreifen und dem Kunden 
noch mehr im Vorfeld beratend zur Seite 
stehen als vorher. Früher hatten wir insbe-
sondere im Bereich Messe ein gefühltes 
„Warenkorbsystem“. Die Kunden haben 
eigentlich regelmäßig die identische Be-
stellung wie im Vorjahr durchgeführt. Sie 
haben sich selbst alles zusammengestellt, 
was sie schon kannten, und im besten Fall 
stand der Orangensaft wieder an dersel-
ben Stelle wie im Jahr davor. Heute sind 
wir Sparringspartner und können schon 
im Vorfeld die Unternehmen auf Trends 
hinweisen und ggf. sogar eine Alternati-
ve zum Orangensaft empfehlen. Um dies 
wirklich leisten zu können, ist es natürlich 
enorm wichtig, dass die eigenen Mitarbei-
ter:innen auch im Thema sind und gut ge-
schult werden.“

„Welche Herausforderungen sehen Sie 
aufgrund der sich stetig ändernden 
Trends in der Branche?“

Pohl: „Eine große Herausforderung ist, 
dass die Kunden immer mehr wollen. Mes-
sen auf Outdoor-Geländen verlagern sich, 
das einfache Firmenfest in der hauseige-
nen Lagerhalle wird zum Company-Festi-
val auf dem Dorfplatz. Was bedeutet das 
im Umkehrschluss? Die aktuellen Trends 
machen unsere Branche noch stärker zur 
Saisonarbeit, als sie es vorher schon war. 
Von Mai bis September reichen Personal 
und Material nicht aus. Die Agritechnica 

„Wie würden Sie Ihr Unternehmen in 
ein paar Worten beschreiben?“

Arne Pohl: „Wir sind ein inhabergeführtes 
Unternehmen mit einem vollumfängli-
chen Konzept rund um Veranstaltungen. 
Unser besonderer Fokus liegt darauf unse-
ren Kunden möglichst viel Arbeit mit nur 
einer Kontaktperson abzunehmen. Das 
bedeutet nicht nur, dass bei uns alle Fäden 
zusammenlaufen, sondern auch im Ver-
gleich zu anderen Agenturen bilden wir 
fast alle Leistungen tatsächlich In-House 
ab und können somit auf einem ganz an-
deren Level die Qualität sicherstellen.“

„In Ihren Augen, welche Entwicklungen 
und Trends sind aktuell in der Branche 
zu beobachten?“

Pohl: „Die gesamte Branche der Live-Kom-
munikation kommt im Prinzip aus einem 
Allzeit-Hoch von Ende 2019. Durch die 
Pandemie musste sich fast jeder Dienst-
leister neu sortieren, denn viele der Kun-
den haben ihre Konzepte hausintern kom-
plett umgestellt. Und das auch nachhaltig 
und nicht nur während der Corona Zeit.
So ist zum Beispiel zu beobachten, dass 
viele Firmen gar keine eigene Abteilung 
mehr für Messen und Events haben. Oft-
mals wird das was vorher 8 Mitarbeiter*in-
nen hausintern bei den Kunden gemacht 
haben jetzt extern an uns und andere 
Dienstleister outgesourct. Die Erfahrung 
zeigt, dass hiervon wirklich alle Seite pro-
fitieren. Der Kunde hat ein enormes Ein-
sparpotential durch sinkende Personal-
kosten und es ist zu beobachten, dass die 
Ergebnisse deutlich besser sind, weil wir 
nicht nur projektbezogen zusammenar-
beiten, sondern sich über eine lange Zeit 
eine intensive Partnerschaft entwickelt 
und wir zu einem Teil des Unternehmens 
werden.“

„Wie hat sich Ihr Unternehmen in den 
letzten Jahren aufgrund dieser Trends 
und Entwicklungen verändert?“

Pohl: „Es ist natürlich schwierig, die ver-
gangenen drei Jahre in einen aussage-
kräftigen Zusammenhang zu stellen. Die 
Vermutung, dass sich auch nach Corona 
viele Events nur digital abbilden lassen, 
hat sich nicht bestätigt. Im Gegenteil, es 
werden wieder vermehrt Veranstaltungen 
live abgehalten. Dies bedeutet, dass man 
extrem flexibel reagieren muss. Insbe-
sondere bei Kunden aus dem Konzernbe-
reich beobachten wir, dass die Trends erst 
sehr spät versucht werden, umzusetzen, 

im November bildet dann den Abschluss 
des Jahres und abgesehen von einigen 
kleineren Veranstaltungen in den Winter-
monaten ist dann bis Ende März so viel 
Ruhe, dass es trotz Abbau von angesam-
melten Überstunden fast nach Kurzar-
beit schreit. In einer ohnehin schon an-
gespannten Personalsituation am Markt 
macht es dies noch schwieriger, gute und 
motivierte Mitarbeiter:innen zu finden.“

„Wie setzt sich Ihr Unternehmen von 
anderen Eventagenturen ab?“

Pohl: „Unser Unternehmen ist inhaber-
geführt. Das klingt erstmal nach keinem 
großen Vorteil, ist es aber. Die Bindung 
der Geschäftsführung überträgt sich im 
besten Fall auf die Mitarbeitenden und 
schafft somit einen hohen Grad der Iden-
tifikation. Nur wer lebt, was er tut, liebt 
auch, was er tut, und ist somit besser als 
der Wettbewerb.
Ein weiterer großer Vorteil ist, dass wir 
fast alle unsere Leistungen inhouse ab-
bilden können. Das sichert Verfügbarkeit 
und Qualität. Eine eigene Küche, eigene 
Sonderfahrzeuge wie unsere Food-Trucks 
bedeuten, dass wir wissen, mit was wir ar-
beiten und dass alles gut gepflegt ist. Wir 
können im Einkauf immer eine Top-Quali-
tät sicherstellen. Andere müssen mit dem 
auskommen, was sie sich mieten. Dadurch 
können an einigen Stellen zwar die Kosten 
für das Unternehmen gesenkt werden, 
aber unser Fokus liegt auf Qualität und 
nicht auf Einsparpotential. Dort, wo wir 
nicht in der Lage sind, Dinge eigenstän-
dig abzubilden, arbeiten wir mit wenigen, 
sehr exklusiven, ausgewählten Partnern, 
die einen vergleichbaren Anspruch haben 
wie wir selbst.“

„Welche Rolle spielt die Digitalisierung 
in Ihrem Unternehmen?“

Pohl: „Diese Frage müsste man eigentlich 
in der Vergangenheitsform stellen. Welche 
Rolle spielte die Digitalisierung für Ihr Un-
ternehmen, als sie noch eine Rolle spiel-
te? Warum genau? Weil meiner Meinung 

nach unsere Gesellschaft sich schon in ei-
ner Zeit der Post-Digitalisierung befindet. 
Künstliche Intelligenz (KI) spielt eine im-
mer größer werdende Rolle und ist nach 
meiner Ansicht schon keine Reinform der 
Digitalisierung mehr, sondern geht einen 
Schritt weiter. Um bei dem ursprünglichen 
Ansatz der Frage zu bleiben, war und ist 
das Thema Digitalisierung seit jeher na-
türlich ein spannendes Thema für uns. 
Und Spoiler: Auch heute benutzen wir an 
vielen Stellen noch Stift und Papier statt 
PC und Tablet. Das rührt daher, dass wir 
im kreativen Bereich viel mit dem Tastsinn 
arbeiten und im kulinarischen Bereich viel 
mit gustatorischer Wahrnehmung (Ge-
schmack) und der Olfaktorik (Geruch). 

Beides lässt sich heute noch nicht so digi-
tal abbilden, dass unsere Kunden wirklich 
abgeholt werden. Natürlich ist eine 3D-Vi-
sualisierung von einer Bühne oder einem 
Messestand wichtig. Ich würde fast sagen, 
es geht heute nicht mehr ohne. Aber den 
Bodenbelag vom Messestand muss ich 
meinem Kunden als Muster in die Hand 
drücken. Das muss man erleben. Ebenso 
verhält es sich beim Thema Speisen. Vie-
le Mitbewerber, die ausschließlich im Be-
reich Catering unterwegs sind, haben z.B. 
Kataloge zur Auswahl; ein Warenkorbsys-
tem, wie vorher beschrieben. Hier geht 
jegliche Emotion verloren, und somit auch 
unser hauseigener Anspruch. Kochen be-
deutet genießen, und das kann man nur 
erleben, durch Schmecken und Riechen. 
Bisher ist es uns leider nicht gelungen, ein 
Testessen für einen Kunden zu digitalisie-
ren.“

„Wie sieht das Unternehmen die Zu-
kunft der Branche?“

Pohl: „Ich denke, der Kuchen wird kleiner 
werden, da die Budgets für Live-Marke-
ting schmelzen werden. Umso wichtiger 
wird es sein, sich nachhaltig zu etablie-
ren, um weiterhin eine große Rolle zu 
spielen. Meiner Vermutung nach werden 
Präsenz-Events kleiner und regionaler 
werden. Die Zeit der ganz großen Messen 

„Gibt es bei Ihnen auch Routine? Was 
hilft Ihnen dabei Ihre Gedanken zu sor-
tieren?“

Pohl: „Definitiv die Runde mit dem Hund. 
Gleich nach dem Duschen mache ich erst-
mal einen Spaziergang, in der Zeit bekom-
me ich den Kopf für den Tag frei, auch das 
Handy lasse ich in der Zeit aus, sofern das 
möglich ist. Die Sitz-Zeit des Tages ist prä-
sent genug, da freue ich mich jeden Mor-
gen auf die Bewegung, egal bei welchem 
Wetter.“

ist vorbei. Mit Ausnahme jener Messen, 
bei denen es um Anfassen und Erleben 
geht. Aber dort, wo ich wirklich als Unter-
nehmen stark im Verkauf sein möchte und 
eine stärkere Beziehung zu meinen Kun-
den aufbauen will, ist eine kleine regiona-
le Hausmesse mit geladener Kundschaft 
viel wertvoller. Das mag auf den ersten 
Blick weniger Leads generieren, aber es 
sind die qualifizierteren, die letztendlich 
den Umsatz machen.“

„Welche wichtigen Ziele haben Sie sich 
für das Unternehmen in den nächsten 
drei Jahren gesetzt?“

Pohl: „Wir wollen unsere Position am 
Markt weiter ausbauen. Das bedeutet 
nicht unbedingt, dass wir im personellen 
Bereich viel wachsen möchten, sondern 
vielmehr, dass wir unser Profil noch kla-
rer schärfen. Wir stehen für hochklassige 
Events, atemberaubende Konzepte und 
einzigartige Erlebnisse. Ich möchte, dass 
sich dies auch in den Köpfen der Hanno-
veraner:innen festigt und wir nicht mehr 
nur als eine der Top 5 Agenturen in Han-
nover gesehen werden, sondern unsere 
Werte besser verstanden werden.“

Pohls langjährige Begleiterin Kimba.

Das sagen 
unsere Kunden 
über uns
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