SPEZIAL MESSE STANDORT OLdIU ZUr insel macnen

BeiPartnern einmieten Der Einzelstand ist die.:eue.rste Smndfolrrn. kostet um die
Bietet ein Konzern mittelstindischen Partnern an, an sei- 60 Prf)zent mehr als ein Reihenstand, i?ue Ausgabe lohnt

nem Stand als Untermieter aufzutreten, profitieren beide. nicht immer: _!st der A_uf'bal.! zu allen Se|lten gedffnet, kann
Der Grofte vermittelt Besucher an den Kleinen, ,Und umge er zwar wie eine Ruhg_msel im Trube1. mrken. sagt Handels-
kehrt*, sagt Marion Mayer von Faircontrol. , Silodenken ist forscher Daniel Schnédt: ,Das funktioniert aber vor allem

véllig fehl am Platz* Untermieter an Partnerstinden kén- fiir Stammkunden:” Die fliichten férmlich auf die Insel, so-

I a e I a e I a e nen Experten zufolge im Vergleich zum Soloauftritt mit bald sie das vertraute Logo erblicken.
] ] drei- oder viermal mehr Besuchern rechnen,

STANDWAHL Menschen folgen klaren Mustern,
wenn sie sich durch Messehallen bewegen.
Aussteller sollten das nutzen: indem sie Plitze
wahlen, die Besucher wie Magneten anziehen

[ Text: David Selbach Grafik: Franziska Lorenz ]

Knochensuchen

Gibt es auf zwei Seiten einer Messehalle Anziehungs-
punkte wie Restaurants oder Cafés, dann wird der
Verbindungsweg zur Hauptachse, Wegen der Form
spricht Daniel Schnédt von einem ,Knochen®, Er ana-
lysiert fiir Einzelhindler wie lkea die Besucherstrime
in Markten, Auch Messen hat er schon geholfen, Hal-
lengrundrisse zu optimieren: ,Es ist dasselbe Prinzip

Messehallen stehen oft ganz im Zeichen eines
oder mehrerer prominenter Aussteller. Wer sei-
nen Stand rund um den Auftritt einer solchen
Branchengrifie platziert, hat die Chance, dessen
Besucher ebenfalls anzulocken. ,Jdeal ist es, wenn
das eigene Angebot das Produkt des grofien
Ausstellers erganzt - und ihm nicht Konkurrenz
macht”, sagt Handelsexperte Daniel Schndidt.

M Iter richten oft Tt parks ein, in denen mehre-
re Firmen dhnliche Produkte zeigen - im Prinzip sind sie direkte
Rivalen. Diese Konkurrenz soliten Aussteller nicht scheuen. Denn
jede Firma profitiert von der Anziehungskraft der anderen. , Sie . i ! - 4 = VR y /
kénnen sich klar profilieren*, sagt Marion Mayer vom Messe- : - 5 L@ vE— YA ) Q W
analysten Faircontrol. ,Und: Das Zielpublikum ist vorsortiert* ; P ——

Grundregel: In die Blickachse
Teure Eck- und Kopfsténde garantieren nicht
mehr Kontakte als der einfache Reihenstand.
Wichtiger ist es, ins Visier der Besucher zu kom-
men. Die Prinzipien: Der erste Stand rechts
neben dem Eingang wird leicht (ibersehen. Erst
der zweite oder dritte fillt auf. Auch Stinde, die
gegenilber eines Ganges liegen, ziehen Aufmerk-
samkeit auf sich - doppelt so viel wie andere.

:Immer rechts
Wer eine Messehalle betritt, sucht instinktiv das Zentrum,
sprich: die mittleren Stinde. 8o Prozent der Menschen gehen
rechts um sie herum, nur 20 Prozent geradeaus, sagt Handels-
forscher Daniel Schnddt. Zumindest in Lindern mit Rechits-
verkehr auf den Straflen richtet sich die Aufmerksamkeit der
Besucher dann vor allem auf die Stinde rechter Hand.
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