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Het blijft een bijzonder en vervelend gege-
ven: het gros van de standhouders weet als 
eventprofessional niet hoe ze het maximale 
uit een beurs kunnen halen. Wederom nam 
EventBranche de proef op de som. 

Een eerste rondgang over de beursvloer le-
verde exact 2 contactmomenten op. De ove-
rige standhouders waren achterin hun stand, 
of zelfs helemaal niet aanwezig. Om de test 
wat grondiger te doen, sprak onze mystery 
guest 20 standhouders aan. ‘Excuses, maar 
ik moet direct weer weg, maar ben zeer 
zeker geïnteresseerd in uw aanbod. Hier is 
mijn kaartje.’ Een warme lead? Nou, daar 
dachten 18 van de 20 anders over. Slechts 1 
bedrijf belde in de week na de beurs terug, 
een ander stuurde een mailtje.

En dat terwijl de beursorganisatie wederom 
een training aanbood. Trainer Viktor Luttik-
holt weet waar het misgaat. ‘De standhou-
ders en –bemanning moeten veel meer op 
zoek gaan naar de pijn van de bezoeker. 
Hoe kan jouw aanbod er voor zorgen dat de 
bezoeker van die pijn afkomt? Vaak is die 
pijn onbewust, want wie is er niet eens gaan 
winkelen voor een broek en betrapte zichzelf 

met een rookworst in de hand. Voor een beurs 
hanteert mijn bedrijf Stop-Contact.com de ‘3-
’12-’60 strategie. Gebruik 3 seconden voor een 
trigger, wek in 12 seconden interesse en geef 
1 minuut uitleg. Door vervolgens onderstaande 
punten te hanteren op een stand, zijn de eerste 
stappen tot een succesvolle beurs gezet:
■ Verras, verander, verover
■ Contact, oogcontact, smile
■ Aandacht geven ipv zenden
■ Stel de bezoekersbehoefte centraal
■ Geef ze een ervaring: een WOW-moment
■ Meerwaarde: helpen bij een oplossing
■ Wees gastheer, neem trefzeker initiatief
■ Alle energie erin, animeer, durf, doe
■ Smile naar binnen, smile naar buiten

9 stappen voor nog meer succes
Deze basisprincipes kunnen u volgend jaar 
op de beurs al een stuk verder helpen, is de 
stellige overtuiging van EventBranche Ma-
gazine. Toch wil Luttikholt u nog verder op 
weg helpen. Hij geeft zijn 9 stappenstrategie 
prijs voor een efficiente beurs:
1.  Briefing tussen marketing en sales (en 

Stop-contact.com)
2. Brainstorm
3. Concept/thema/boodschap

4. Voorbereiding
5.  Workshop om goed voor te bereiden op 

de beurs
6. Beursdagen
7. Follow up
8. Acties en sales
9. Nieuwe doelen

‘Integreer training, concept, marketing en 
sales met elkaar en de kans op succes 
neemt enorm toe.’ En zie hier: uw spoor-
boekje om van event12 een nog groter suc-
ces te maken. Meer informatie vindt u op 
www.stop-contact.com

O pportunity Knocks. Het thema van de evenementenbeurs sloeg de spijker op zijn kop. Dat 
moeten de ruim 11.000 bezoekers van event 11 in de Jaarbeurs ook gedacht hebben. 
Een volle beursvloer, veel nieuwe bedrijven en producten, maar ook bekende gezichten, 
een positieve sfeer en een aardig aantal inhoudelijke momenten. Toch zagen professioneel 
contactmaker Viktor Luttikholt en EventBranche weer veel gemiste kansen.

De bagage van event 11:

Standhouders 
blijven hardleers
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Prijzen voor beste stands
De vakjury onder leiding van Niels Bouw-
man (verenigingsmanager IDEA) selec-
teerde uit de vele kanshebbers Arjan van 
Dijk Groep tot Beste Standconcept en 
Apollo Hotels & Resorts tot Beste Stand-
bemanning. Cloe wist als visitekaartje 
van de verrassend drukke Avenue Belge 
de vakprijs voor Inspirerend Persoon te 
bemachtigen en Euro-Toilet werd woens-
dag de trotse eigenaar van de vakprijs 
voor Innovatief Product.
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