Was Messebesuchenr
wirklich wollen?

Hier finden Sie die Antworten.
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Kommunikation kommt vor Exposition:
Was Messebesucher wirklich wollen

Drei klare Aussagen machen
Messebesucherlnnen zu ihrer
Besuchsmotivation: Sie kommen
auf die Messe fiir eine profes-
sionelle, kompetente Beratung.
Zum 2weck ihres Besuchs sagt
die grosse Mehrheit, dass sie
Inspirationen und neue Ideen su-
chen. Und sie werden am liebs-
ten offen und unkonventionell
angesprochen.

Keine andere Frage der EXPOfor-
mer-Studie «VWas Messebesucher
wirklich wollen» hat eine so klare
Antwort ergeben: Messebesuche-
rinnen kommen auf die Messe,
um einen qualifizierten Dialog zu
fuhren. Das Fachgesprach kommt
damit klar vor der Exponateschau.

Die Resultate der jungsten Besu-
cherstudie bestatigen Fazite, die
sich aus der ersten EXPOformer-
Studie zum Verhalten der Ausstel-
ler auf Messen ergeben haben:

Messen haben sich in den letzten
Jahren von der klassischen Expo-
nateschau zur Kommunikations-
plattform und Drehscheibe der
Wissensgesellschaft  gewandelt.
Zahllose Exponate am Messe-
stand sind passé, Kommunikation
kommt vor Exposition. Die Konse-
quenz: Wer nicht richtig kommuni-
ziert, verliert.

Diese Erkenntnis wird gestitzt
durch ein Schlusselfazit der EXPO-
former-Studie zum Verhalten der
Aussteller auf Messen: Sie hat
gezeigt, dass jene Aussteller am
erfolgreichsten sind, die diese
Besuchertrends richtig interpretie-
ren und fur ihren Auftritt die ganze
Palette an Kommunika-tionsmass-
nahmen (professionelle Vor-Ort-
Kommunikationstechnik, Medien-
arbeit, Public Relations, klassische
Werbung] einsetzen.

67 Prozent der in einer anderen

Studie befragten Unternehmen ge-
ben auch an, mit den erzielten Re-
sultaten auf Messen, Kongressen,
Ausstellungen und Events nicht
zufrieden zu sein. Das bedeu-
tet: Die ausstellende Wirtschaft
hat sich noch zu wenig auf die
tatsachlichen Bedurfnisse der
Messebesucherinnen eingestellt.
Der Wandel von der Exponate-
schau zu einer ganzheitlichen
Markenkommunikation muss bei
vielen Unternehmen noch vollzo-
gen werden. Hier besteht klar ein
Nachholbedarf.

Messetrainings zu Themen wie
Standortbestimmung, Messeziel-
setzung, Dialogfihrung und Kon-
taktmanagement konnen hier Ab-
hilfe schaffen.

Mario Huggler

Leiter Sales & Marketing
EXPOformer AG
Bulach/Rupperswil
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Facts & Figures

Auftraggeber: EXPOformer.ch
Reichweite: Deutsche Schweiz
Methode: Online-Fragebogen
Anzahl Fragen inkl. Unterfragen: 70
Angefragte Personen in der Kategorie Marketing: 5850
Voll ausgefullte Interviews: 456
Return: 7.8%
Geschlechter Altersgruppen
B 39.14% (182)weiblich Bl 04.30% (20)18-25
B 5892% (274 )mannlich B 1591% (74)26-31
] 00.22% (1) [ 2043% (95)32-38
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Informationsquellen zum Messebesuch:

Off = On

Die Studie zeigt: Mit einer absoluten Mehrheit wird der Entscheid
fur oder gegen den Messebesuch auf die Erfahrungen anderer
abgestutzt. Aussteller und Veranstalter sind deshalb gut beraten, alles
daranzusetzen, die Besucherlnnen zufrieden zu stellen. Der beruhmte
Wow - Faktor hat aber auch seine Kehrseite: Negative Eindricke verbrei-
ten sich zehn Mal schneller als positive Erfahrungen. Online - Medien wie
die Webseite des Messeorganisators und soziale Netzwerke wie Xing,
Facebook oder Linkedlin sind dann in einer zweiten Phase wichtige Kanale
fuir den Besuchsentscheid. Auch die Wahrnehmung der Ausstellerwer-
bung erfahrt einen Rutsch Richtung Online-Bereich.

Wie wichtig sind fiir Sie folgende Informationsquellen beziiglich
lhrer eigenen Messebesuche?

unwichtig - sehr wichtig
¥

o] 50 100

Inserate in Fachmagazinen

115.00 H 1161% (0-20) 189.00
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Ausstellerkatalog des Messeveranstalters

OFECOENE

06.67%
12.04%
16.56%
22.80%
40.65%

(0-20)
(20-40)
(40-60)
(60-80)

(80-100)



PR der Aussteller
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53.00

26.50 =

0.00

Mund -zu - Mund - Empfehlungen

312.00

260.00

208.00

156.00

104.00

52.00

0.00 == &

OECOENE

OFECOEmE

OECOENE

04.09%
11.61%
23.87%
27.74%
30.97%

03.87%
10.97%
20.65%
27.74%
35.27%

07.96%
11.18%
21.94%
23.23%
34.19%

02.37%
02.80%
10.11%
16.34%
67.10%

(0-20)
(20-40)
(40-60)
(60-80)

(80-100)

(0-20)
(20-40)
(40-60)
(B80-80)

(80-100)

(0-20)
(20-40)
(40-60)
(B80-80)

(80-100)

(0-20)
(20-40)
(40-60)
(B80-80)

(80-100)

Social Media Marketing
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Vorvereinbarte Termine: Ich weiss nicht,
was ich will, aber ich will es jetzt

B0 Prozent der Befragten sagen, dass sie zwischen null (1) und 40 Pro-
zent ihrer Messezeit mit vorvereinbarten Terminen verbringen. Nur gerade
13 Prozent nutzen den zeitlich grossten Teil ihres Messebesuchs mit ver-
einbarten Terminen. Sie setzen also stark auf die spontane Begegnung mit
Geschéaftspartnern und auf neue Kontakte. Messebesuche haben also auch
die Funktion, Neues und Unbekanntes kennen zu lernen. Die Konsequenz
fur Aussteller: Dem Uberraschungsfaktor am Messestand sollte Raum und
Zeit eingeraumt werden. Es bedeutet in gewisser Weise auch das Ende der
Exponateschlacht. Fir vorvereinbarte Termine werden nicht soziale Medien
genutzt, sondern die Kontaktplattform der Messeveranstalter.

Wie viel % lhrer Messezeit verbringen Sie mit vorvereinbarten

Terminen
unwichtig -, sehr wichtig
v
0 50 100
162.00 W 2667% (0-20)
B 34.84% (20-40)
135.00
— [0 1957% (40-60)
108.00 (1 B 1032% (60-80)
— O 03.23% (80-100)
81.00
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Wenn schon fixe Termine dann mit...

Nein, nicht mit sozialen Netzwerken. Oder zumindest noch nicht in
jenem Ausmass, wie man das bei der momentanen Hysterie diesbeziglich
annehmen durfte. Und das in der Kategorie Marketing, bei der davon
ausgegangen werden kann, dass der Hype beztglich Twitter und Konsor-
ten wohl am bedeutendsten ist. \Wenn schon online, dann wird eher die
Kontaktplattform der Messeveranstalter genutzt.

In Zukunft werden wir hier wahrscheinlich noch Verschiebungen sehen,
im Moment jedenfalls hat die kurze Anfrage via Mail oder Telefon zum
oder vom Lieferanten noch eine viel hthere Prioritat.

Messe -Onlineplattform (Netzwerkplattform)

120.00 im B 19.78% (0-20)
B 1484% (20-40)
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Social - Media - Netzwerke (Xing / Facebook etc.) Direkt via E-Mail beim entsprechenden Lieferanten
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B 19.78% (20-40]* B 08.39% (20-40)

125.00 190.83
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Direkt via Telefon beim entsprechenden Lieferanten
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Besucherzielsetzungen: Zwar weiss
viel, doch mocht ich alles wissen

Innovative, neue Produkte und Ldsungen finden: Marketingfachleute sind
sich kaum so einig wie beim Zweck ihres Messebesuchs: Sie suchen
Inspirationen und neue Ideen. Die Messe ist Bestandteil der Aus- und
Weiterbildung, auch mit messebegleitenden Kongressen, und damit Dreh-
scheibe der sogenannten Wissensgesellschaft. Fur Aussteller bedeutet
das: Sie gewinnen auf Messen (Kontakte, Kunden, Budgets) durch die
Darstellung von Innovationen und deren Kundennutzen. Partys oder Wett-
bewerbe werden nicht als Plattformen fur den Wissenserwerb erkannt. Sie
spielen eine untergeordnete Rolle. Ein Kernmotiv, das Besucherinnen zur
Messe bringt, das zeigt die Studie, ist nach wie vor die Konkurrenzbeobach-
tung. Fur 73 Prozent der Studienteilnehmerinnen liegt diese Besuchsmoti-
vation bei tiber 60 Prozent.

Wie wichtig sind fiir Sie die folgenden Zielsetzungen fiir lhren
Messebesuch?

unwichtig sehr wichtig

41
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Neue Lieferanten finden

228.00

190.00

1562.00

114.00

76.00

38.00

0.00
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Standardprodukte und Losungen der Lieferanten anschauen
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Konkurrenzbeobachtung
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Inspiration fiir neue Ideen erhalten
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Innovative, neue Produkte und Losungen finden

354.00

295.00

236.00

177.00

118.00

59.00

0.00

Freizeitbeschaftigung

231.00

192.50

154.00

115.50

77.00

38.50

0.00

Wissenssteigerung (Kongress)

224.00

186.67

148.33

112.00

74.67

37.33

0.00

Teilnahme an Wettbewerben
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Personliche Vorbereitung: wie die
Schlacht von Waterloo

Gezielt durch die Messe gehen: Mit der Ausnahme, dass sich mehr als
die Halfte der Messebesucherlnnen eine To-do-Liste zusammenstellen und
sich Uber das Angebot der Aussteller im Vorfeld informieren, gibt es kei-
ne polarisierenden Trends bei der Vorbereitung. Sie gleicht ein bisschen
Stendhals Fazit zur Schlacht von Waterloo: ein nebliges Chaos, unterbro-
chen von sporadischen Anfallen von furioser Aktivitat. Trotzdem k&énnen
potenzielle Kunden fir einen Standbesuch gewonnen werden: im personli-
chen Einladungsgesprach oder durch ein kostenloses Eintrittsbillett.

Wie wichtig sind folgende Punkte fiir lhre personliche Vorbereitung

zum Messebesuch?

unwichtig sehr wichtig

41
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Termine mit bestehenden Lieferanten vereinbaren
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Termine mit potenziellen neuen Lieferanten vereinbaren Studium des Angebots an Ausstellern im Vorfeld zur Messe
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Sag es einfach: Das Interesse der
Messebesucherinnen wecken

Es ist einfacher, zu komplizieren als zu vereinfachen. Niemand kann
sich aber, gerade auf der Messe, an komplizierte Botschaften erinnern.
Verstandliche, einfache Botschaften bleiben in der Erinnerung haften. Auf
weite Sicht gut erkennbare Firmenlogos, sogenannte Eyecatcher, sind
ebenso wichtig wie gut erkennbare Informationspunkte. Multimediales
Infotainment, Sound und Games koénnen dann eingesetzt werden, um das
Erlebnis rund um Innovationen emotional zu verstarken. Und: Grosse ist
nicht wichtig: Die Grosse des Messestandes ist fur die Besuchenden weit
weniger wichtig als fur den Aussteller. Mit Exponaten verstellte Szenerien
schrecken ab und laden nicht zur Kommunikation ein. Auch ein Teilnehmer-
wettbewerb kann solche Fehler nicht korrigieren.

Was weckt lhr Interesse an einem Aussteller?

a1 |

unwichtig sehr wichtig
o s 1m0
Gut erkennbare Informationspunkte auf den Messestanden Reichhaltiges Angebot an Verpflegung
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Klar erkennbare Botschaft und Vorteile (Nlutzen)
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Klare und auf weite Sicht erkennbare Logokommunikation
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Viel Text als Informationsquelle
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Innovative mediale Eyecatcher (Videos, Games, Sound)
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Besuchererwartungen: no Business for
Show-Business

Keine andere Frage hat eine so klare Antwort ergeben: Besucherlnnen
kommen auf die Messe fur eine professionelle, kompetente Beratung.
Ausstellen ist demnach Hochleistungssport fur gut geschulte Kommuni-
kationsprofis, nicht fur Gbermotivierte Vertriebsmitarbeiter und damit
Chefsache. Hard-Selling ist dabei unerwtinscht. Messegéaste wollen sich un-
gezwungen umschauen durfen. Ambiente kommt vor Entertainment: Eine
angemessene Beleuchtung und die Gelegenheit, bequem ein Gesprach zu
fuhren, werden mehr geschéatzt als aufgesetzte Unterhaltung oder auch
Verpflegung. Letztere ist nicht ausschlaggebend fur den Erfolg einer
Veranstaltung.

Auf dem Messestand — Welche Wichtigkeit hat fiir Sie:

unwichtig S sehr wichtig
¥
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Professionelle Beratung durch das Personal
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Sich selbst umschauen diirfen

362.00

301.67

241.33

181.00

120.67

60.33

0.00

Multimediale Informationssysteme

OECOENE

(Bildschirme, Grossleinwand, Terminals)

149.00

124.17

99.33

74.50

49.67

24.83

0.00

Angenehme Beleuchtung

257.00

214.17

171.33

128.50

85.67

42.83

0.00

Bardame/Barmann mit Charme

153.00

127.50

102.00

76.50

51.00

25.50

0.00

OECOEm

OEFEfmEm

OEFEfmEm

00.65%
01.28%
04.73%
14.62%
77.85%

04.895%
10.32%
23.87%
28.17%
32.04%

01.28%
03.44%
12.26%
26.24%
55.27%

32.90%
21.72%
18.28%
13.33%
11.83%

(0-20)
(20-40)
(40-60)
(60-80)

(80-100)

(0-20)
(20-40)
(40-60)
(B60-80)

(80-100)

(0-20)*
(20-40)*
(40-60)*
(60-80)*

(80-100)*

(0-20)
(20-40)
(40-60)
(B60-80)

(80-100)

Detaillierte Produktinformationen

265.00

220.83

176.67

132.50

88.33

44.17

0.00 | oo» ==

Bequeme Sitzgelegenheit fiir ausfiihrliche Gesprache

145.00

120.83

96.67

72.50

48.33

24.17

0.00

Unterhaltungsprogramm

158.00

131.67

105.33

79.00

52.67

26.33

0.00

Angebot an Verpflegung

156.00

130.00

104.00

78.00

52.00

26.00

0.00

OE0OEmE

OECOEm

OEFEfmEm

OECOEnE

01.72%
03.23%
12.04%
25.38%
56.99%

08.60%
15.27%
22.37%
21.72%
31.18%

33.98%
23.87%
21.94%
12.04%
05.81%

33.55%
22.37%
22.15%
11.83%
08.39%

(0-20)
(20-40)
(40-60)
(60-80)

(80-100)

(0-20)
(20-40)
(40-60)
(B80-80)

(80-100)

(0-20)
(20-40)
(40-60)
(60-80)

(80-100)

(0-20)
(20-40)
(40-60)
(60-80)

(80-100)
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Wahl des Messestandsystems des Ausstellers

138.00 B 29.25% (0-20)
16.569 20-4
113.33 B 16.56% (20-40)
[0 =2086% (40-60)
90.67 = B 1462% (60-80)
— 0 17.20% (80-100)
68.00
45.33
22.67
0.00

Weitere Impulse mit hoher Wichtigkeit:

Sympathisches, «normales» Personal, keine Vertriebler, die sich sofort auf
mich stirzen!

Erkennbarkeit der Standnummer

Sich nicht zu lange, aber intensiv auf einen Besucher konzentrieren
Ausreichend Beratungspersonal

Gut geschultes, zurtckhaltendes Standpersonal

Nicht nur professionelles, sondern auch motiviertes Standpersonal

Standpersonal ohne Alkoholfahne

Attraktiver Stand
Vortrage
Beratung auf \WWunsch muss professionell sein

Freundlichkeit
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Use Your Imagination: Konigsdisziplin
Besucheransprache

Ja, der Messegast darf angesprochen werden. Die Frage ist nur, wie und
wann. Am liebsten ist es den Besuchenden, wenn sie offen und direkt
angesprochen werden. Besonders gut kommt eine unkonventionelle, Uber-
raschende Gesprachseroffnung an. «Kann ich Ihnen helfen?» gehort also
nicht dazu. «Was fuhrt Sie zu uns?», kommt schon besser an. 27 Prozent
wollen allerdings nicht angesprochen werden, und die Frage ist, wie man
sie erkennt, um eine Panne zu verhindern. Trotzdem: Grundséatzlich ist eine
offene, freundliche Kontaktnahme selten falsch. Proaktives Verhalten scha-
det praktisch nie und ist Erfolgsfaktor Nummer eins in der Kommunikation
am Messestand.

Besucheransprache: Was kann ein Messestandteam tun, damit Sie
sich auf ein Gesprach mit ihnen einlassen?

unwichtig sehr wichtig
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Offen und direkt auf Sie zukommen und Sie ansprechen

Warten, bis Sie selbst auf das Standpersonal zugehen

Warten, bis Sie sich offensichtlich mit dem Angebot beschaftigen
Mit etwas Unerwartetem und Uberraschendem auf Sie zukommen
Unverbindlich einen Flyer abgeben und dann das Gesprach suchen
Nichts, Gesprach nur gegen vorherige Terminierung moglich

Impulse
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