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Fiir den Messeerfolg spielt die Erfassung
von Besucherkontakten eine zentrale Rolle.
Die Moglichkeiten hierfur sind vielfdltig.
Jedoch sind Effizienz und Mehrwert der
Messekontakterfassung in hohem Mafl vom
eingesetzten Tool abhdngig.

Barcodes, Chipkarten, Magnetstreifen, RFID - die bei
Messen eingesetzten Technologien variieren je nach
Veranstalter und erscheinen auf den ersten Blick
technisch undurchsichtig. Dies macht es dem Aus-
steller nicht leicht, das passende Tool fir die Erfas-
sung sciner Besucherkontakte auf dem Messestand
auszuwahlen. Aus diesem Grund wird gerne auf die
vom Veranstalter angebotene Ldsung zuriickgegrif-
fen, die jedoch in vielen Fallen nur die Erfassung
von Adressdaten abdeckt. Die reine Erfassung der
Besucheradressen reicht allerdings selten aus. Den
Schliissel zum Return on Invest der Messebeteili-
gung bilden leadqualifizierende Zusatzinformationen,
die aus einem Gesprachsbericht hervorgehen. Somit
greifen viele Aussteller auf die Papierform des klas-
sischen Messeberichts zurlick oder verzichten ganz
auf das Ausfiillen eines Messeberichts - cbwohl es
effiziente elektronische Alternativen gibt.

Welche Informationen stecken in Barcodes?

Eine gangige Praxis ist die Informationsverschlisse-
lung durch einen Barcode auf dem Besucherausweis.
Man unterscheidet ein- von zweidimensionalen Bar-
codes. Wahrend ein eindimensionaler Barcode nichts
anderes als eine Identifikationsnummer darstellt
und praktisch keine weiteren Informationen enthalt,
konnen mithilfe zweidimensionaler Barcodes deut-
lich mehr Informationen auf einer kleinen Flache ko-
diert werden. Zum Dechiffrieren des Barcodes ist ein
Barcode-Scanner notwendig. Auf Messen sieht man
haufig eindimensionale Barcodes. Scannt man diesen
Barcode, erscheinen jedoch nicht die vollstandigen
Kontaktdaten des Besuchers, sondern man erhalt le-
diglich eine Zahlenkombination. Die Kontaktdaten des
Besuchers sind in einer Datenbank, bspw. der Regis-
trierungsdatenbank des Messeveranstalters, hinter-
legt und mit einer Identifikationsnummer gekenn-
zeichnet. Diese Identifikationsnummer entspricht der
Zahlenkombination, die der Barcode verschlisselt.
Mithilfe dieser Kennzeichnung konnen die Besucher-
kontaktdaten den gescannten Barcodes zugeordnet.
werden. Voraussetzung dafir ist, dass man von der
Messegesellschaft die Adressdaten im Austausch ge-
gen die gescannten Zahlenkombinationen erhalt.

Weiterfiihrende Leadinformationen - der
Schliissel zum Erfolg

Interessant wird das Sammeln von Besucherkontakt-
daten - zum Beispiel mithilfe eines Barcodescanners
- in Kombination mit einem geeigneten Tool zur Erfas-
sung zusatzlicher leadqualifizierender Informationen,
wie bspw. einem Handheld-PC, auf dem ein indivi-
dueller Fragebogen programmiert ist. Das Scannen
des Barcodes auf dem Besucherausweis erspart dem
Vertriebsmitarbeiter die zeitintensive manuelle Einga-
be der Adressdaten. Darlber hinaus ermdéglicht das
Tool, die Kontaktdaten effizient um sinnvolle Leadin-
formationen - zum Beispiel zu Produktinteresse und
Zeitpunkt der Kontaktaufnahme - zu ergénzen. Eine
andere elektronische Alternative bieten Softwareld-
sungen zur Kontakterfassung, die auf dem Laptop
des Standmitarbeiters installiert und sowohl on- als
auch offline eingesetzt werden kannen. Diese ermag-
lichen die Vor - Ort - Erfassung der Besucherkontakte
sowie die Eingabe von Zusatzinformationen in einen
malfigeschneiderten digitalen Gesprachsbericht, Als
Basismodul ist die Software ohne weitere Endgeréte
einsetzbar und damit vergleichsweise kostenginstig.
Eine Erweiterung der Anwendung um ein Scanning-
modul, bspw. einem Visitenkartenscanner, stellt eine
zeitsparende Zusatzoption dar. Ein weiterer Vorteil ist,
. dass der Messeaussteller von den vom Veranstalter
\ eingesetzten Technologien unabhangig bleibt
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Fazit
Statt vorschnell zu der vom Veranstalter ange-
botenen Kontakterfassungslésung zu greifen,
sollte man als Aussteller priifen, ob andere
Lésungen maglicherweise geeigneter sind, die
| Leadqualitdt und damit den Messeerfolg zu
| erhghen. Integrierte elektronische Kontakter-
fassungstools ermoglichen eine unmittelbare
digitale Erfassung der Besucher - manuell
oder mithilfe einer Scanninglésung. Im An-
schluss konnen die Daten direkt in das CRM-
Systemn des Ausstellers eingespielt werden, wo
sie dem Vertrieb fiir eine schnelle Nachbear-
beitung zur Verfligung stehen. Ein entschei-
dender Mehrwert steckt in der Moglichkeit zur
Erfassung struktureller und gualitativer Daten:
Diese Zusatzinformationen erlauben nicht nur
ein individuelleres Follow-Up, sondern bilden
die Grundlage fur eine Vorgualifizierung des
Kontakts und somit fir ein effektives Lead Ma-
nagement.
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