MCH Group affine son modele commercial

traditionnel

N

Lhistoire de MCH Group commence ily a
100 ans, en 1917, date de la premiére Foire
Suisse d’Echantillons 4 Bale. Un événement
qui marque le début de I’histoire a succes
de la spécialiste internationale en live mar-
keting. Aujourd’hui, MCH Group organise
de grands événements comme Baselworld
ou Art Basel, qui se tiennent désormais sur
trois continents, et jouit d’une présence
mondiale grace a sa division <Live-Mar-
keting-Solutions>. Leader de longue date
sur le marché des foires et salons suisses,
MCH Group a pu également renforcer sa
renommeée sur la scene internationale et
tripler son chiffre d’affaires ces 10 der-
nieres années.

Potentiel énorme pour le marché
des salons et des foires

Stephan Peyer, Chief Development Officer,
est chargé depuis plusieurs années du
développement de I'entreprise. Adapter

le modeéle commercial au numérique est
I'une de ses préoccupations majeures. «Les
cassandre prédisent la mort des foires et
salons depuis 'apparition d’Internet, a
cause des nouvelles plateformes numé-
riques. L'expérience a montré que ce n’est
pas le cas. Au contraire. La numérisation
peut offrir une énorme plus-value dans
notre domaine d’activité. »

C’est pourquoi Peyer tente, par des
approches innovantes, de faire profiter
son entreprise, les visiteurs des foires et les
exposants du potentiel numérique. « Tout
est dans lutilisation pour cette triade.
Aucune partie n’est le seul moteur, c’est un
réseau complexe qui se développe conti-
nuellement. »

Le petit plus apporté au contact
personnel

Peyer est d’avis que le numérique doit ser-
vir aussi la personnalisation. Pour une de
ses foires, le MCH Group a développé une
application qui permet au visiteur/utilisa-
teur intéressé de voir ot1, dans le monde, se
tient un événement d’un exposant suscep-
tible de I'intéresser. Lutilisateur intéressé
par I'un ou l'autre des événements indiqués
peut s’y inscrire automatiquement et le
faire apparaitre sur son agenda individuel.
«Le contact personnel est fondamental
dans une foire. Et si nous pouvons, gréace a
cet outil, soutenir et aider nos exposants,
tout le monde en profite et y gagne. »

«Nous restons attentifs
a toutes les évolutions

importantes du marché. »
Live is life

Peyer souligne I'importance des expé-
riences en direct. «Dans bien des cas, il
faut tisser des liens de confiance entre
lacheteur et le vendeur d’'un produit, car
la relation ainsi nouée survivra a l'acte
d’achat proprement dit. Soit parce que

le produit I'exige, pour des questions

de maintenance et de service, ou tout
simplement parce que 'ampleur de la
transaction dépassent le simple échange
d’argent et de marchandise. Le numérique
ne permet pas d’établir cette confiance qui
a donc besoin d’un contact physique. Ce
qui ne signifie pas que la partie numé-
rique d’une transaction, p. ex. 'exécution
numeérique aussi simple que possible d’'un
virement, ne peut pas contribuer a établir
un lien de confiance entre 'acheteur et

le vendeur. » La mission de MCH Group
consiste donc a combiner marketing direct
et numérique.

«Par les temps qui
courent, mieux vaut avoir
plusieurs cartes en mains
que jouer son va-tout. »

Stephan Peyer, CDO (Chief Development
Officer) MCH Group SA

Identifier les tendances durables

«Nous restons attentifs et observons en
permanence toutes les évolutions numé-
riques importantes du marché. Il est fort
probable, que des modéles commerciaux
révolutionnaires, pour ne pas dire «disrup-
tifs> apparaissent du jour au lendemain »,
nous dit Peyer. En méme temps, il met en
garde, a cette époque oll tout va si vite,
contre des décisions irréfléchies. «Une
nouvelle technologie peut étre dépassée
dans six mois déja. Nous devons donc
réfléchir sérieusement aux innovations
que nous voulons adopter ou non. » C’est
pourquoi MCH Group étudie plusieurs
initiatives numériques en méme temps,
les observe et les évalue en permanence.
«Par les temps qui courent, mieux vaut
avoir plusieurs cartes en mains que jouer
son va-tout. Nous verrons ce qui s'impose
along terme. »



	iNovitas AG geht in die vierte Dimension
	Empfehlungen – Jetzt sind Sie dran
	Kontakte

	Elis Schweiz kriegt Kundenfokus und Visionen sauber hin
	Digitale Kultur – mit Klick und Köpfchen

	MCH Group AG veredelt ihr traditionelles Geschäftsmodell
	Märkte – schneller Ritt Richtung Zukunft

	Vorwort – willkommen im 
Zeitalter 4.0!
	Executive Summary – auf den Punkt gebracht
	Interview mit den Autoren – 
warum digitalisieren?
	Einleitung – Schweizer KMU auf dem Radar
	Digitalisierungsgrad – der neue Leistungsindikator
	Demografie und Digitalisierung – 
von Menschen und Branchen
	Geschäftsmodell und Investitionen – 
ein Blick auf Wettbewerb und Geld


