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Erfolgreicher Messeauftritt: IC

Interconnection I

Wir liefern lhnen den Rohstoff dazu oder gleich das ganze Paket Consulfing

Lésungsansatz

Planen Sie lhren Messeerfolg!
*  Messen sind oft eine einmalige Gelegenheit neuve Wir liefern lhnen je nach lhren Wiinschen...

Kontakte zu generieren.

* Fast alle Unternehmen buchen die wichtigsten *  Kundentermine auf Messen

Messen ihrer Branche als Aussteller und lassen sich

das eine Menge Geld kosten. Ob das Geld gut

eingesetzt ist, kann man oft schwer abschdtzen. *  Verkaufsschulungen fir Ihre Mitarbeiter for

erfolgreiche Kundengespréche auf der Messe

* Damit mit dem Messeauftritt tatsdchlich neuve
Kontakte gewonnen werden, Kundenbeziehungen
gestérkt werden und das Messeteam ein Maximum
aus der konkreten Messesituation herausholt, sind
gewinnbringende MaBBnahmen erforderlich

*  Evaluierung lhres Messeerfolgs auf Basis von
Feedbackeinholung, Imageanalyse und
Messezufriedenheit mit geografischer Analyse und
Visualisierung

© Interconnection Consulting S.2
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Interconnection I

Die Messe als Interessen Generator Consulting

Lésungsansatz

Eine Messe ist oft eine einmalige Gelegenheiten neue Kontakte zu generieren. Das

Erfolgrelcher Messeauftritt Potenzial des eigenen Messeauftritts sollte dabei véllig ausgeschépft werden.

Messen sind der ideale Beginn einer Akquisitionsmaschine. Kundentermine
stellen dabei eines der wichtigsten Faktoren dar ins Gespréch zu kommen.
Dieser Prozess der Generierung neuer Kontakte muss dabei sinnvoll gesteuert
werden

XY Damit Kundengespréche effizient gefihrt werden und Standbesucher

coeee : :
'I' 'Il 2 Mltqrbe"erSChUIUng professionell betreut werden braucht es ein geschultes Messepersonal

3 Messeerfolg Messen kosten Geld, ob sie das auch einbringen muss durch

messen intelligente Marktforschung gemessen werden.

© Interconnection Consulting S.3



Drei-S&ulen-Strategie fir den maximalen Messeerfolg

1C

Interconnection
Consulting

Messetermine

Wachstum durch neue Partner ist
mihsam aber notwendig - Messen
sind der ideale Beginn einer
Akquisitionsmaschine und oft eine
einmalige Gelegenheit neue Kontakte
Zu generieren.

Der Prozess der Generierung neuer
Kontakte muss sinnvoll gesteuert
werden: Dazu zé&hlt eine aktualisierte
und  personalisiete  Datenbank
wertvoller Kontakte und
Informationen tber
Unternehmensgréfe, Partner und
Einladung zum Gespréch auf der
Messe mit Terminlegung.

Messepersonal-
schulung

Damit die  Akquisitionsmaschine
wenig  Streuverlust hat ist ein
geschultes Messepersonal notwendig.

Dadurch dass eine Messe, eine
andere Situation darstellt, wo die
Mitarbeiter eine  andere Rolle
einnehmen und damit auch ein
anderes Verhalten an den Tag legen
sind Mitarbeiterschulungen
entscheidend.

Mit einer auf den Messeauftritt und
auf Messegespriche ausgerichteten
Metarbeiterschulung ~ wird  jeder
Messeauftritt auch zum Erfolg.

Lésungsansatz

Messeerfolg
messen

Der Erfolg l&sst sich messen: Mit der
Kundentermine,
Engine,

Evaluierung  von
Auswertung der  Sales
Imageanalysen und
Kundenzufriedenheitsmessung.

Imageanalysen Ex-Post liefern
wertvolle Hinweise iber die Anzahl
der Messebesucher, welche Marken
aufgefallen sind und iiber die Motive
der Messebesucher.

Mit  einer  Kundenzufriedenheits-
messung wird der eigene
Messeaufiritt  im  Vergleich  zum
Mitbewerb erhoben.

Die Ergebnisse werden in Form von
Geomaps visualisiert und geografisch
analysiert.

© Interconnection Consulting
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Gute Messen brauchen Vorbereitung

Dauer & Schritte

Messetermine
N

Start:
2 - 8 Monate vor
Messestart

Ziel:
Termine mit lhren
potenziellen Kunden.

Methode:

InterConnection baut fiir Sie
eine Datenbank auf und
bringt die wichtigsten Leads
zur lhrem Stand.

Messepersonal-
schulung

N

Start:
1 - 2 Monate Messestart

Ziel:

Mehr Umsatz durch
empathisches
Standpersonal.

Methode:
Zwei Tage Schulung in
Kleingruppen

© Interconnection Consulting

Messeerfolg
messen

A

Start:
1 Monat vor Messestart

Ziel:

Analyse von
Erfolgspotenzialen &
Controlling

Methode:
Auswertung von
Messeerfolgen und
Besucherwiinschen

S.5
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Drei Séulen um lhren Messeerfolg zu verdoppeln Consulting

Investitionskosten

Messepersonal- Messeerfolg

Messetermine

schulung messen
< <> N
* Ab € 5.000,- * Ab € 3.900,-  Ab € 2.900,-

Dies inkludiert eine Datenbank von ca.
400 potentiellen Kontakten, welche nach
bestimmten Kriterien segmentiert wird
und Vereinbarung von Messetermine

Zweitdgiges Training von bis zu 8 Auswertung eines Evalvationsbogens mit
Mitarbeitern Visualisierung der Ergebnisse

© Interconnection Consulting S.6
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Messetermine fir lhren umsatzstarken Messeauftritt Coneling

Messetermine

[

! ‘
/ .
v/ - *
V. | & Al

Terminplanung schon
vor der Messe

Knipfen Sie wertvolle
Kontakte

© Interconnection Consulting S.7
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e : . Int i
Wir fillen lhren Messestand mit den richtigen Besuchern "er%’g,?iﬁf{ﬁgl

1. Messetermine

Database:

o : : Aufbau einer Datenbank
Erstellen wir eine Datenbank mit potenziellen

Kontakten nach den von lhnen gewiinschten potenzieller Kontakte
Kriterien.

Segmentierung der Unternehmen nach vorab
definierten Kriterien z.B.: Gréf3e, Anzahl der
Mitarbeiter und Messeteilnahme

Screening:
Erstkontakt
& Segmentierung

Einladung zum Gespréch auf der Messe und
Kontaktierung durch unsere Vertriebsmitarbeiter.

Messeteilnahme

Terminvereinbarung
Wir stellen potentiellen Neukunden

Erstinformationen zur Verfiigung und vereinbaren
Kundentermine auf der Messe im Namen von
lhrem Unternehmen

Profikontakt durch
den Auftraggeber auf der
Messe

Terminprifung und Feedbackeinholung bzgl.

Konkretes Verkaufsgespréch und Angebotserstellung
Zufriedenheit mit Gespréch, Produkt etc.

N N N NN

Lead Controlling: Feedback

© Interconnedtion Consalting O Interconnection O Auftraggeber -
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Messetermine: 4 Schritte - Modular buchbar e meston |

1. Projektiibersicht

Kick-Off & Screening & Termin- :
- Lead Controlling
Datenbankerstellung Segmentierung vereinbarung
* Projekteinrichtung mit Defini- * Identifizierung des zustandi- * Terminvereinbarung mit einem * Prifung, ob Termine statt-
tion von Projekiziel, Ziel- gen Ansprechpartners Mitarbeiter in lhrem Namen gefunden haben und
gruppe und Vorgangsweise auf der Messe Feedbackeinholung bzgl.
* Erarbeitung eines Fragebo- Zufriedenheit mit dem Termin,
* Erstellung einer Datenbank mit gens fir etwaige weitere * Terminbestdtigung und Produkt etc. und inwieweit eine
Information iUber Ansprech- Fragen, wie Teilnahme an der Zusendung von Info- Zusammenarbeit in  Frage
partner und Geschaftsfihrer, Messe. Unterlagen kommt.
Adressdaten, E-Mail, Tel und
Fax oder Optimierung einer * Klassifizierung des Kunden
bestehenden Datenbank. nach den festgelegten
Kriterien wie z.B. Grof3en-
klasse des Unternehmens,
aktueller Partner, generelles
Interesse.
Sie Sie Sie Sie

Kontakt-Datenbank

Potential-Datenbank Feedback

© Interconnection Consulting S.9
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Messetermine: Was Sie erhalten... e etion |

1. Reporting

A B C D E F G H
KO n i-a ki-_ D qa i-e n b an k Ml COMPANY  COUNTRY | CONTACT TELEPHONE E-MAIL STREET PLACE WEBSITE
2 Potential Customer 1 NED Mr. Bart Simpson +31123 456 simpson@office.com Kelvinstraat 16 Weert www.customeri.nl
3 Potential Customer2 GER Ms. Elizabeth Hoover +49 021 222 hoover@office.de Max - Planck - Str. 15 a-¢ Erkrath www.customer2 de
4 Potential Customer 3 UK Mr. Kent Brockman +44 789101 brockman@office.com 179 Sneyd Lane, Essington Wolverhampton  www.customer3.com
5 Potential Customer 4 UK Ms. Maude Flanders +44 112131 flanders@office.com 28 Northumberland Square Tyne & Wear  www.customerd com
. . . 6 Potential Customer 5 UK Mr. Jimbo Jones +44 627 282 enes@office.com Belgreen House, 4 Fountain Street  Macclesfield www.customerd.com
KO nta kl‘d Gi‘enbdnk n MS-EXCCI mit BQSISd aten: Anspl’ecbperson, 7 F’;t‘entlal Cuzumerﬁ UK Mr. Bamey Gumble +44 415 161 Jgumble@uﬁuce com 1130!& la Cardon e London www cuzllumerﬁ com
. 8 Potential Customer 7 UK Ms. Edna Krabappel +44 718182 krabappel@office.com  Silver St, Minety Malmesbury www.customer7com
A dresse/ re/efonnummer/ E'MGI/ 9 Potential Customer 8 GER Mr. Julius Hibbert +49 324 252 hibbert@office.de 13 voie la Cardon Kolkn www customer8 de
P . I D b k Karteikarte - Test fiir Lead Generation Angebote.adr 03.02.2014 15:09 Seite 1
Ote n h al-va te noan Engel ENGEL AUSTRIA GmbH Telefon Durchwahl +437262-620-000
Zentrale TeleFax Firma +43(0) 50 6201 3800
Group Marketing Director Mobiltelefon +43(0) 50 6207 3800
Herr Mustermann EMail Adresse 2 mustermann@engel.at
o . o S o o o Ludwig-Engel-Strake 1 Internet Adresse  www.engelglobal.com
Datenbank inklusive Segmentierungskriterien wie zum Beispiel: 4311 SCHWERTBERG
@ g T
Unternehmensgréf3e, Teilnahme an der Messe, Partner efc. OSTERREICH
Leistungen Spritzguss J
. . . ) SpritzgieRwerkzeug N
Wiéhrend der Feldphase erhalten Sie von uns wéchentliche Beschtungen N
Berichte Uber den Erhebungsstotus um sf'dndig Uber den Erfo|g der Infotext 1 21.09.2010 Interview SpritzgieRmaschinen durchgefilhrt. Haben Interesse Kapazitéten aus dem Bereich
) SpritzgieR zuzukaufen wenn die Bedingungen stimmen. Termin mit Vertriebspersonal gewtinscht -
Befragung am laufenden zu sein. Terminvorschlag: 15. Februar 10:00 Ur

Kundentermine =

Sie erhalten Termine, entsprechend im Vorfeld definierter - ~
Zeitfenster, direkt in lhr Outlook bzw. iiber Doodle. Nach dem
Termin erfolgt ein Feedback-Telefonat mit Bewertung des
Gesprdchs

© Interconnection Consulting S.10



Investitionskosten fur |hre Messetermine
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Consulting

* Kick-Off & Projekteinrichtung
€ 500,- fiir Stufe 1 & 2,
€ 990,- fir Stufe 1 - 3/4

* Kosten pro Datensatz: € 3,90

Zusatzkosten pro Interview: € 7-
15 je nach Lange des
Fragebogens

5 dokumentierte
Anrufversuche/kein Interesse an
einer Teilnahme: € 7 ,-

Termin-vereinbarung

* Verrechnung auf Basis eines
Stundensatzes und einer
Erfolgsprémie.

e € 49, Stundensatz der Termin-
legung; Erfolgsprémie: € 19,

1. Terminvereinbarung

0 Lead Controlling

Verrechnung auf Basis eines
Stundensatzes von € 49,-.

Beispiel- Beispiel- Beispiel- Beispiel-
kalkulation kalkulation kalkulation kalkulation
Eine aktuelle Datenbank Potential-Datenbank Kundentermine Feedback
Datenbank mit 400 Kontakte Interviews mit 200 Unternehmen 20 Kundentermine Feedbackeinholung von 20
Unternehmen

Kosten liegen bei etwa € 5.000,-

Sie erhalten bei einem Projekt wéchentlich Feedback iber Termine.

Ohne Weitere Kosten kénnen Sie ein Projekt beenden, wenn Sie mit dem Output nicht zufrieden sind.

© Interconnection Consulting
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Interconnection I

Messetraining fir den optimalen Messeauftritt Ihrer Mannschaft Consulting

Mitarbeiterschulung

Erfolgreiches
Auftreten am
Messestand

Messeerfolg steigern
mit einem motivierten
und erfolgsorientierten
Team

© Interconnection Consulting
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Nur ein geschultes Standpersonal garantiert den Messeerfolg Consulting

2. Mitarbeiterschulung

Die Messe erfordert Team-Arbeit: Anders als sonst, 100 Fachbesucher
arbeitet man auf der Messe nicht als Solist, sondern als X L L)
Orchester. Fixe Zusténdigkeiten sind demnach

hinderlich.

Jeder einzelne Standmitarbeiter reprdsentiert das

gesamte Unternehmen und die Marke. /\
Ein positiver Eindruck nach auflen, eine freundliche m
Kundenansprache, eine effiziente Gespréchsfihrung

und eine prézise Nachbearbeitung der Kontakte fihrt ) e 0 el
nicht nur zu zufriedenen (Neu)Kunden sondern bringt nicht angesprochen angesprochen

auch mehr Umsatz fiir das Unternehmen. /\
Mit einer auf den Messeauftritt und  auf Q Q

Messegespréche ausgerichteten Mitarbeiterschulung 24 sind 6 sind
wird jeder Messeauftritt auch zum Erfolg. mit dem Gespréch mit dem Gespréch
unzufrieden zufrieden

© Interconnection Consulting S. 13



Mitarbeiterschulung: Trainingsinhalt

1C

Interconnection I
Consulting

yAT

Neugier

Unterlagen

Haltung

Ansprache

Gespréch

Kunde

© Interconnection Consulting

Ausarbeitung eines Gespréchsleitfadens mit Definition des Messeziels:
Wen wollen Sie erreichen und welches Ergebnis wollen Sie erzielen

Gekonnt im Gespréch Interesse wecken und weniger informieren

Gekonnt mit Prospekt- und Infomaterial arbeiten

Grundlagen der Kérpersprache im Verkauf

Grundlagen der Kundenansprache - Fehler vermeiden und gekonnt agieren

Die Grundlagen der Gespréchsfihrung kennen, kénnen und gezielt anwenden

Unterschiedliche Menschentypen einschétzen und nach deren Motiven
verkaufen und présentieren

2. Mitarbeiterschulung

Das ultimative
Training, damit
Mitarbeiter auf
Messen erfolgreich
agieren

Reale Gespréchssituationen
werden  theoretisch  mit
Beispielen erklart und durch
intensive Rollenspiele
erarbeitet und durch Profi-
Feedbacks optimiert.



Investitionsplan fir Mitarbeiterschulung - Messeauftritt

1C

Interconnection I
Consulting

2. Kosten

Projektschritt Investitionskosten

Drehbucherstellung
Mitarbeiter- (inkludiert)
schulung fiir einen
erfolgreichen Training mit

Messeauftritt unterschiedlichen
Gesprdchssituationen

2 Tage

Inkl. Trainingsunterlagen in elektronischer Form

€ 1.950,-/Tag
(bis 8 Teilnehmer)

€ 2.450,-/Tag
(ab 8 Teilnehmer)

Der Schulungsraum kann vom Auftraggeber zur Verfiigung gestellt werden. Wir bieten andernfalls Seminarréume in Wien an fir €
59,- pro Person, inkl. Verpflegung. Eine Nachbetreuung der Teilnehmer werden mit einem Stundensatz von € 195,- verrechnet.
Samtliche Preisangaben netto, zzgl. 20% MWSt., Reisekosten werden separat verrechnet,. Es gilt sterreichisches Recht. Zahlbar: 14

Tage nach Rechnungserhalt/Seminardurchfihrung.

© Interconnection Consulting
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lhr Messeauftritt der sich rechnet Consulting

Messe messen

Messeerfolge messen
und nachweisen

Auftritt systematisch
kontrollieren und
optimieren

© Interconnection Consulting S. 16
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Messeerfolg messen Consulting

3. Messeerfolg messen

Der Messeauftritt sollte nicht nur gut vorbereitet sein, sondern auch entsprechend nachbereitet werden:

Mit der Evaluierung der
Kundengespréche erhalten Sie

nicht nur einen Uberblick iiber Imageanalysen Ex-Post liefern
die Quantitat lhrer Gespréch, wertvolle Hinweise iber die Mit einer
sondern auch wie hoch das Anzahl der Messebesucher, Kundenzufriedenheitsmessung
Interesse lhrer welche Marken aufgefallen wird der eigene Messeauftritt
Gesprdchspartner an einer sind und iber die Motive der im Vergleich zum Mitbewerb
Zusammenarbeit ist. Besucher. erhoben.

© Interconnection Consulting S.17
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Kundenzufriedenheitsmessung Consulting

Gesamtzufriedenheit: Zufriedenheit - nach Top Box (= % ,sehr zufrieden”), Mittelwert und Vergleich zu XY 3. Kundenzufriedenheit
Gesamtzufriedenheit der Messebesucher IC
. - Int ti
und Unterschied zum Mitbewerb e onsulting |
Gesamtzufriedenheit: Zufriedenheit - nach Top Box (= % ,sehr zufrieden”), Mittelwert und Vergleich zu XY Kundenzufriedenheit

Unterschied zu Mithbewerb Mittelwert

Top Box

% sehr zufrieden

positiver Wert = mehr sehr zufriedene Kunden {1=sehr zufrieden, 5=nicht zufrieden)

- 1 13 :
64,9% .2,4%

1,44
AHSEEor - o7 7 -
tundenconle [ 571 R
. 1,45
Hersteller insgesamt 58.8% 1,0%
i 1,54
BXY H Mithewerb Xy BXY W Mitbewerb
© Interconnection Consulting .13
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Imageanalyse Ex-Post Consulting

3. Imageanalyse

Interconnection
TOP Ma rken Consulting
Recall: Welche Marken/Unternehmen fallen lhnen spontan ein, die auf der Messe vertreten waren? Image
Red Bull 63%
L. . Interconnection
Nivea 51% Griinde fir den Messebesuch Consulfing
Motive: Reihen Sie bitte folgende Grinde fir [hren Messebesuch Image

Inrgr:onne:ﬁo" _ 44%

Levis 39%

Rolex I 3%

Apple 2%

Lieferanten besuchen 75%

Termine mit Kunden

Termine mit Partnern

© Intercennection Consulfing

Information Gber
Neuerungen

Giinstigere Angebote

Vermarktung der eigenen
Predukte

© Interconnection Consulting 518
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Interconnection I

Warum Interconnection lhr Partner sein sollte... Consulting

Uber Interconnection

15 Jahre Erfahrung mit Gber 1000 Studien
und Datenbanken in 30 Léndern, die wir Jahr
fir Jahr updaten.

Referenzprojekte im Bereich Lead-Generation:

=  KOKUYO: Segmentierte Datenbank von 200
potenziellen Kunden in Deutschland und Terminlegung

= Remmers Lacke: Identifikation von Vertriebspartnern in

* Eigenes Vertriebscenter mit 15 Platzen in
Grof3britannien

Lemberg und Kompetenz fiir 20 Sprachen.

= Repair Care: Datenbank von 200 Kunden in

* Detaillierte und regelmdfBig aktualisierte Deutschland und Terminlegung

Unternehmensdatenbanken fir iber 100 = Rigips: Potenzialabfrage bei Bauherren in Osterreich.

Branchen. = Sigma Coatings: Segmentierte Datenbank von 100

potenziellen Kunden in Deutschland
* Partner und Biros in Wien, Bratislavq,

=  Hewlett-Packard: Handlersuche in Spanien
Lemberg und Buenos Aires. pan

*  Mettler Toledo: Distributorensuche in 4 Léndern Europas

 Der Quadlitétsanspruch eines Beratungs-

Gerne unterstiitzten wir Sie auch bei der Optimierung lhrer
unternehmens.

Vertriebsstrategie!

© Interconnection Consulting S.20
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Bei weiteren Fragen stehen wir lhnen
jederzeit gerne zur Verfigung!

Interconnection Consulting

Getreidemarkt 1, A-1060 Wien

Mag. Panorea Kaskani- Markt Analystin
Tel: +43 1 5854623 -57
Fax: +43 1 5854623 -30

kaskani@interconnectionconsulting.com

Interconnection Consulting
Vienna ¢ Bratislava ¢ Lviv ® Buenos Aires * Oberstdorf

www.interconnectionconsulting.com

© Interconnection Consulting

Kontakt
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