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ffi So vieLe Verhattensoptionen - so

viele Cha ncen

Haben Sie schon einmaLbewusst dar-
auf geachtet, wie Sie sich aLs Besucher
auf einer Messe verhaLten? PLanen

Sie einzelne Standbesuche im Vorfeld

lhres Messebesuches oder Lassen Sie

sich größtenteiLs vor 0rt inspirieren,
welches Unternehmen oder Thema

Sie sich näher anschauen? Lassen

Sie sich auch maL abbringen von

lhren PLänen , zum BeispieL durch eine

Moderation, ein interessantes Erponat
oder ein hohes Besucherauf kommen
an einem Stand? Suchen Sie direkt
eine lnformationstheke auf und Lassen

sich zu einem bestimmten Thema

oder Ansprechpartner Leiten - oder
gehen Sie gLeich seLbst auf die Suche

nach dem richtigen Bereich am Stand?

Wonach suchen Sie, wonach haLten Sre

dabei Ausschau?

Ein [anger Weg bis zum Messe-Kontakt
Eine Menge Entscheidungen und Mög-

Lichkeiten, an die gesuchten Personen

oder lnformationen auf einer Messe zu

geLangen. Hier sei nur auf ein paar der
unzähLigen weiteren Faktoren hinge-
wiesen, die oftmaLs in Kombination
auftreten. ALL diese Entscheidungen
und VerhaLtensoptionen müssen Besu-
cher, bewusst oder unbewusst, treffen
und wähLen, wenn sie auf einer Messe

,,fü nd ig 
" werden woLLen.

lhr StandpubLikum - Produkt des

Zufalts oder Ihrer Planung?
U nd Sie a Ls AussteLLer? Sie stehen vor
der großen Aufgabe, die wichtigsten
dieser 0ptionen nicht n ur zu berück-
sichtigen, sondern mögLichst noch zu

steuern. Gewiss, bei der Konzeption

eines Messestandes wird zwar meist
das von den Besuchern zu erwarten-

de o der zumindest das gewünschte
VerhaLten aLs Annahme in die PLanung

integriert - aber decken sich PLanung

und ReaLität? Kann das überhaupt
überprüft werden? Und faLLs ja, wird es

denn überprüft?

Die Antworten kommen zu ihnen
lm Fokus stehen meistens Fragen

wie die foLgenden: Wie viele Besucher
hatten wir denn dieses Jahr am Stand?

Waren es mehr aLs im Vorjahr - oder
weniger? Konnten wir profitieren vom

Publikumsanstieg der Messe - oder
nicht? Kamen zu Beginn der Messe

mehr Besucher als am SchLuss -
oder umgekehrt? Und das Gute: Die

Antworten hierauf kommen direkt
zu lhnen an den Stand. Sie müssen

LedigLich sicher steLLen, dass Sie lhre

Standbesuche vaLide zähLen. Und das

ist machbar: ln der RegeL durch eine



syste matisch e Stich p ro be n-Zäh Lu n g

an d en Zutrittszonen des Standes, die

noch am jeweiLigen Messeabend aus-
gewertet und für die direkte Steuerung
der Laufenden VeranstaLtung genutzt

werden kann.

Konkrete Hinweise, wie Sie am Stand

die Aktivierung und Orientierung lhrer
Besucher optimieren können, können

lhnen dann zum einen Wegeverlaufs-
anaLysen Liefern - und zum anderen
eine auf das VerhaLten lhrer Besucher
fokussierte Befragung lhres PubLi-

kums. Die - meist verdeckt abLaufende

- WegeverlaufsanaLyse macht Besu-
cherströme und Besucheraktivitäten
auf dem Messestand sichtbar. Wichtige
Erkenntnisse, die daraus gewonnen

werden, sind zum BeispieL der Grad

des lnteresses an den einzeLnen

Produ kten, das Beratungsinteresse
in einzeLnen Bereichen oder mögtiche

Knoten pu n kte, a n denen sich der Be-

sucher entweder neu orientiert - oder

aber seinen Besuch eventueLL abbricht.
Eine Befragung lhrer Standbesucher

- meist direkt vor Ort am Stand oder

auch im Nachgangzum BeispieL onLine

- kann lhnen hingegen Antworten
Liefern, weLche Beweggründe, Erwar-

tungen undZieLe jeweiLs hinterdem
BesucherverhaLten stehen, was aus

Sicht lhres PubLikums wirkLich ,,attrak-
tiv" an lhrem Auftritt war - und weLche

Wirkung Sie erzielen konnten durch

d ie verschiedenen Sta ndeLemente.

War zum BeispieL lhr PubLikum mit der
Nutzung der lnfotheke zufrieden? Mit

welchen Fragen kom mt lh r Besucher
eigentLich an die lnfotheke? WeLcher

Besuchertypus sucht das direkte

Gespräch am Stand - und wer möchte
sich Lieber ohne direkten Kontakt am

Stand informieren? Mit der Besucher-

zahLung, der WegeverlaufsanaLyse wie

auch der Besucherbefragung bietet

sich lhnen aLs AussteLler die Chance,

eine gezieLte PLanung und Steue-
rung lhres Besucheraufkommens zu

erreichen, lhren Auftritt somit weiter
zu optimieren und lhren MesseerfoLg

zu steigern, oh ne sich vo m Zufa LL a b-

hän gig zu machen. Warum sich diese

Chance entgehen Lassen? §
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