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Wettbewerbsvorteil CRM

Eine strategische Vorgehensweise im Vertrieb
zahlt sich langfristig fur Ihre Eventlocation bzw.
Ihr Veranstaltungshaus aus. Mit der Umsetzung
des in diesem Whitepaper beschriebenen
4-Phasen-Akquise-Modells nach Prof. Stefan
Luppold kdénnen Sie einen nachhaltigen
Prozess in lhrer Organisation implementieren,
der Ilhnen dabei hilft, Ihre Vertriebsaktivitaten
besser zu strukturieren. Somit kdénnen Sie
sich von Mitbewerbern absetzen und bessere
Vertriebserfolge erzielen.

Das, was nicht im Kalender steht, zahlt!

Neben der Sammlung neuer Interessentendaten
ist insbesondere auf deren Erfassung Wert
zu legen. Sie sollten sich im Voraus daruber
Gedanken machen, welche Informationen
essenziell fur Ihren Vertrieb sind. Der Akquise-
prozess sollte strukturiert sein und gut geplant
werden. Wiedervorlagen sowie eine ausfuhrliche
Kunden- und Kommunikationshistorie helfen
den Vertriebsmitarbeitern dabei, systematisch
nachzufassen und keine Verkaufsgelegenheit
zu Ubersehen. Die Identifizierung lukrativer
Verkaufschancen kann mithilfe einer individuellen
Verkaufschancen-Datenbank wesentlich erleichtert
und optimiert werden, sodass noch bessere
Umsatzprognosen durchgefihrt werden kdnnen.
Denken Sie daran: Ilhre Vertriebs-Pipeline
spiegelt lhren potenziellen Belegungsplan von
morgen wider und hilft lhnen somit dabei, die
Wirtschaftlichkeit Ihres Hauses sicherzustellen.

CRM-Systeme auf dem Vormarsch

Ein EDV-basiertes CRM-System mit einer
zentralen Datenbank unterstutzt Sie bei der
Umsetzung der verschiedenen Akquise-Phasen
und gewahrleistet, dass die Interessenten-/
Kundendaten sicher an einem Ort gespeichert

N/ USAMMENFASSUN

sind. Viele erfolgreiche Eventlocations arbeiten
mit speziellen CRM-Systemen, die den Vertriebs-
prozess von Anfang bis Ende abbilden und die
Bestandskundenpflege unterstitzen.

Aber bitte branchengerecht!

Ein CRM-System, das speziell fur die Veran-
staltungsbranche konzipiert wurde, bietet viele
Vorteile, die aligemeine Losungen nichtabdecken
kbnnen. So kann eine Integration von Kunden-
und Veranstaltungsdaten dabei helfen, schnell
und einfach auf Informationen und Dokumente
zuzugreifen. Veranstaltungsspezifische Felder
garantieren von Anfang an, dass alle Daten ins
System eingegeben werden, die fur Verkauf
und Geschaftsabschluss notwendig sind. Ist
die Lésung auch fir mobile Gerate optimiert,
so kdnnen Sie lhren Vertriebsmitarbeitern ein
wertvolles Plus an aktiver Verkaufszeit schenken:
Wenn sie unterwegs oder beim Kunden vor Ort
sind, kdnnen sie dann tber Ihr Handy oder Tablet
direkt auf wichtige Daten zugreifen.

Auf Erfolgskurs mit
Vertriebsmanagement

strategischem

Das Umsetzen des 4-Phasen-Akquise-Modells
nach Prof. Stefan Luppold kann in Verbindung
mit einer geeigneten CRM-Softwarelésung
das strategische Vertriebsmanagement eines
Veranstaltungshauses somit deutlich optimieren.
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Veranstaltungszentren sind in vielerlei Hinsicht
flexibel - nicht aber, was ihren Standort
angeht. Umso wichtiger ist es, den Erfolg
dieser Immobilien langfristig zu planen und mit
geeigneten Prozessen zur Kundengewinnung
auszustatten.

In der Regel liegt dem Bau eines Veranstaltungs-
zentrums eine Markteinschatzung zu Grunde;
Raumprogramm und dessen Variabilitat, Technik-
ausstattung und interne Logistik werden durch
das Potenzial an und die Art von Veranstaltungen
bestimmt. Der Betrieb richtet sich dann
uberwiegend an die Organisation gebuchter
Veranstaltungen, also die Planung, Durchfihrung
und Nachbereitung von Kongressen, Firmen- und
kulturellen Events etc.

Dazwischen klafft eine Lucke, die durch
strategisches Vertriebsmanagement geschlossen
werden muss!

Wir wissen, dass die Bestimmung der
potenziellen Markte ein erster Schritt ist. Nach
der ldentifikation der ,richtigen” Interessenten
muss eine sukzessive und geplante Bearbeitung
erfolgen - von der Aufmerksamkeit fur das
Veranstaltungszentrum zu Angebot, Option und
Vertrag. Kontakte aus der Adressdatenbank
durchleben dabei verschiedene Stufen -
werden wichtiger und mussen daher intensiver
kommunikativ behandelt werden oder zeigen
sich als nicht passend und werden aussortiert.

Dieser grofle Prozess einer langfristigen
Marktbearbeitung besteht selbst aus vielen
kleineren Ablaufen, wie etwa dem Erstkontakt
mit potenziellen Kunden. Ziel fur alle Aktivitaten
ist es, eine optimale Auslastung zu erreichen
und damit eine bestmagliche Wirtschaftlichkeit
bzw. Ertragssituation dauerhaft sicher zu stellen.

Strategisches Vertriebsmanagement ist mehr als
Distribution; es liefert Aussagen fur produkt- und
preispolitische Entscheidungen, zeigt unsere
Stellung im Qualitats-Wettbewerb und informiert
Uber Praferenzen, Entscheidungskriterien und
-zeitraume. Es ist Barometer unserer Starken
und Schwachen, Spiegel der Markttrends und
Indikator fUr anstehende Veranderungen.

Strategisch bedeutet langfristig. Der Aufbau eines
Kundenstamms, die erfolgreiche Bearbeitungvon
Interessenten, kann fur Veranstaltungszentren
immer nur mit zeitlichem Vorlauf erfolgen. Die
Umsetzung selbst bendotigt Prozesse - und diese
ein geeignetes Instrumentarium, das dabei
professionell unterstitzt.

Prof. Stefan Luppold



WaAs IST EIN
S CRM SysTem

UND WELCHEN NUTZEN HABE ICH DAVON?

,,CRM" steht fur den englischen Begriff
»Customer Relationship Management” und heifdt
auf Deutsch so viel wie ,Kundenbeziehungen
verwalten®.

Oft liest man in deutschen Fachmagazinen
die direkte Ubersetzung aus dem Englischen
,Aundenbeziehungs-Management, was die
Verwaltung und Pflege von Bestandskunden
ebenso wie die Neukundengewinnung beinhaltet.

Ein CRM-System ist in der Regel ein
Softwareprodukt mit einer Datenbank und
entsprechenden Funktionalitdten, die I|hnen
dabei helfen, Ihre potenziellen und bestehenden
Kunden gezielt und Uber den gesamten
Vertriebszyklus hinweg zu verwalten.

Normalerweise konnen mithilfe von CRM-Soft-
warelésungen alle Interaktionen mit bestehen-
den und potenziellen Kunden festgehalten sowie
nachverfolgt werden.

Neben Adressdaten sollten wichtige Dokumente
(Rechnungen, Vertrage, usw.) und Emails oder
andere Kommunikationsverlaufe in der jeweiligen
Kundendatei hinterlegt werden kénnen.

Im  Vertriebsprozess  unterstitzen  CRM-
Lésungen die Verkaufsmitarbeiter mithilfe
von Wiedervorlagen, Erinnerungen und Sales

DeriniTioN voN ,CRM” LauT
WIRTSCHAFTSLEXIKON GABLER:

CRM ist zu verstehen als ein strategischer
Ansatz, der zur vollstandigen Planung, Steuerung
und Durchfihrung aller interaktiven Prozesse
mit den Kunden genutzt wird. CRM umfasst
das gesamte Unternehmen und den gesamten
Kundenlebenszyklus und  beinhaltet das
Database Marketing und entsprechende CRM-
Software als Steuerungsinstrument.

Pipeline Tools, die bei der Bewertung sowie
Identifizierung der potenziellen Projekte hilfreich
sind.

Aligemeine CRM-Lésungen konnen auf die
Vertriebsprozesse einerVielzahl von Unternehmen
angewandt werden, enthalten jedoch keine
branchenspezifischen Felder. CRM-Systeme, die
fur eine bestimmte Branche entwickelt wurden,
kdnnen hingegen Dinge abbilden, die fur die
jeweilige Branche einzigartig und wichtig sind.

Die meisten deutschen Unternehmen
erfassen Kunden-informationen in
elektronischer Form oder uber ein
CRM-System.

Quelle: BVDW Befragung - Nutzung und Trends im
Customer-Relationship-Management (CRM) deutscher
Unternehmen (Oktober 2014)



Was 1sT EIN CRM SysTEM
UND WELCHEN NUTZEN HABE ICH DAVON?
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DER VORTEIL VON VERANSTALTUNGS-CRM-LOSUNGEN

Speziell in der Veranstaltungsbranche ist es ein

. : : Die Veranstaltungsbranche
grofRer Vorteil, wenn Ihre Kundendaten direkt mit ?

ist einzigartig. Kann ein
allgemeines CRM-System
diese Einzigartigkeit
vollstandig abbilden?

den Veranstaltungsdaten verknupft sind, sodass

Sie beispielsweise in Inrem Belegungsplan nicht

nur die gebuchten Veranstaltungen sehen, o
sondern auch direkt die Daten der zugehorigen

Kunden zur Hand haben.

IN DER PRAXIS

VERANSTALTUNGSANFRAGEN UND DURCHGEFUHRTE VERANSTALTUNGEN
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Auf Kundenebene im CRM erlaubt die Verknlp-
fung der Kunden- und Veranstaltungsdaten eine
Ubersicht (ber Veranstaltungsanfragen und
bereits durchgefuhrte Veranstaltungen. Somit
kénnen Sie in wenigen Klicks identifizieren, wie
profitabel vergangene Veranstaltungen des Kun-
den waren oder z.B. ob Rechnungen punktlich
bezahlt wurden.

Die Integration von Kunden- und Veranstaltungs-
daten hat auflerdem einen hohen qualitativen
Einfluss auf Angebote, Vertrage, Rechnungen
und das Berichtswesen im Unternehmen. Durch
das Festlegen von Pflichtfeldern kébnnen Sie von
Anfang an gewahrleisten, dass bereits bei der
Dateneingabe alle relevanten Informationen

zum Kunden abgefragt werden.



Was 1sT EIN CRM SysTeM
| UND WELCHEN NUTZEN HABE ICH DAVON?
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Greift das CRM-System bei der Angebots-

und Rechnungsstellung auf diese Daten . :
zurlck, sind somit stets fehlerfreie CRM Dietet einen ganz-

Dokumente gewahrleistet. Ein enormer heitlichen Ansatz in der
Vorteil fur alle Beteiligten! Dank Unternehmenskommunika-

einheitlicher Daten konnen Sie sich auf tion. der die Bediirfnisse
ein aussagekraftiges und durchgangig ’

aktuelles Berichtswesen verlassen. des Kunden, der kaufender,
schlafender oder Potenzial-
Was passiert, wenn ein langjahriger kunde sein kann, in den

Vertriebsmitarbeiter das Unternehmen
verlasst? Auch dann helfen sauber
dokumentierte Aktivitaten dabei, den

Kontakt mit dem WKunden schnell und Jutta Schneider, degefest

einfach wiederherzustellen. (Quelle: Raith, Jorn: Dienstleistungs-Management
in Veranstaltungszentren, 2012)

Vordergrund stellt.

IN DER PRAXIS

KUNDENINFORMATIONEN AUF DEM SMARTPHONE

Wenn Ihr Vertriebspersonal unterwegs ist und
auf Informationen im CRM-System zugreifen
will, bietet sich ein Tool an, das auch Uuber
eine mobile CRM-Version den Zugriff von
Tablet oder Smartphone auf die Kundendaten
ermoglicht. Voraussetzung flr ein einwandfreies
Zusammenspiel aller Abteilungen ist die Ver-
wendung einer zentralen Datenbank - nur so
kbnnen sich alle Beteiligten sicher sein, auf
aktuelle Informationen zurtckzugreifen.

Der Vorteil liegt auf der Hand: Die Vertriebs-
mitarbeiter verfugen uber ein deutliches Plus
an produktiver Verkaufszeit, auch wenn sie
aufler Haus sind. Durch den direkten Zugriff
auf Kundendaten vom Smartphone oder Tablet
aus konnen auch unterwegs Verkaufsgesprache
gefluhrt und Angebote versendet werden. Und das
wirkt sich auf Ihren Vertriebserfolg aus!



http://www.degefest.de/

Allerdings profitieren auch Geschaftsfuhrer,

Marketingfachkrafte und Veranstaltungsmanager

sowie weiteres Eventpersonal von
der Nutzung einer CRM-Software,

Was 1sT EIN CRM SysTeM
UND WELCHEN NUTZEN HABE ICH DAVON?

DOCUMENTATION

insbesondere wenn es sich um CUSTOMER

eine Losung handelt, die auf die

Endgeraten nutzen lasst.

CARE \
Veranstaltungsbranche spezialisiert m : g
ist und sich auch auf mobilen ~ 4 ANAL.‘!"EIE ,.f'“

Ein solides CRM-System stellt allen
Mitarbeitern, die in Kontakt mit
Kunden sind, wichtige Informationen
zur Verfugung. Die Zusammenarbeit
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innerhalb der Organisation wird
dadurch vereinfacht und die einzelnen r
Mitarbeiter kbnnen viel Zeit sparen, /"

da sie jederzeit wissen, wo wichtige COMMUNICATION CUSTOMER

Kundeninformationen abgespeichert
sind. Auf Anfragen kann schnell und
professionell eingegangen werden
- unterschatzen Sie nicht diesen wertvollen
Wettbewerbsvorteil!

Durch die Nutzung eines CRM-Systems
gewahrleisten Sie auferdem, dass auch im
Falle von Krankheit oder Urlaub nahtlos an
Vertriebsaktivitaten angeknupft werden kann.

KURZ GESAGT:

Ihr gesamtes Veran-

staltungshaus profitiert

von der Nutzung eines
' CRM-Systems.

LOYALTY
DATnEnﬁE

,Die Chance, sich vom Wett-
bewerb durch professio-
nelles CRM mit dem Einsatz
neuer Formen der Kunden-
kommunikation sowie durch
gezielte Nutzung der vielfal-
tigen Kundenkontakte zu
differenzieren, wird somit fur
alle Veranstaltungshauser
egal welcher Art und Grofe
uberlebensnotwendig.”

Jutta Schneider, degefest
(Quelle: Raith, Jérn: Dienstleistungs-Management
in Veranstaltungszentren, 2012)
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Was i1sT EIN CRM SysTEM
UND WELCHEN NUTZEN HABE ICH DAVON?

Ein Veranstaltungs-CRM geht auf alle Besonderheiten ein, die die Eventbranche ausmachen.
Insbesondere durch die Integration von Kunden- und Veranstaltungsdaten innerhalb eines Systems
kann ein effizientes Umfeld geschaffen werden, in dem Vertriebs- und Veranstaltungsmitarbeiter
harmonisch miteinander arbeiten kénnen.

DarUber hinaus sparen Veranstaltungsprofis mit einem Event-CRM-System viel Zeit und Kosten flr even-
tuelle Anpassungen, die beim Kauf einer allgemeinen CRM-Lésung anfallen warden.

Effiziente, einheitliche Dateneingabe

Einmalige Datenerfassung dank zentraler Datenbank

Fehlerfreie Angebote, Vertragsdokumente und Rechnungen
dank durchgangig einheitlicher Daten und somit verbesserter

Datenqualitat

Einfaches Versenden von Einladungen oder anderer Kommunika-
tionen mithilfe von Filter- und Suchkriterien, z.B. Teilnahmen an
bestimmten Veranstaltungen oder bestimmte Regionen

Realistische Vertriebsprognosen und bessere Entscheidungsfindung
dank verlasslichem Berichtswesen

Kostenersparnis bei der . \

Anschaffung im Vergleich
zu einem allgemeinen CRM- O BEDENKEN SIE:
System Selbst das beste

CRM-System ist nicht
gut genug, wenn lhre
Mitarbeiter nicht damit
arbeiten.




DER TYPISCHE PROZESS
3 DER KUNDENAKQUISE

IN EINEM VERANSTALTUNGSHAUS

Die Kundenakquise ist ein zentraler Erfolgsfaktor
in Veranstaltungshausern. Mit zunehmender
nationaler und internationaler Konkurrenz
mussen Stadthallen, Burgerhauser oder Special
Eventlocations strategisch in der Vermarktung
ihrer RGumlichkeiten vorgehen und bereits heute
an Verkaufsmoglichkeiten in der Zukunft denken.
Die Vorgehensweisen sind dabei sehr unter-

Die KuNsT DER KUNDENAKQUISE

P

Das ,wie“ spielt wahrend des gesamten
Akguiseprozesses eine entscheidende Rolle. Von
der Kontaktaufnahme mit dem Interessenten
oder Kunden uber die Eingabe der Daten bis
hin zu deren Verwendung und Auswertung - der
Vertriebs- und Akquiseprozess will gut geplant
sein. Nicht selten stellen sich die einen oder
anderen Hindernisse und Fehlerquellen in den
Weg. Doch mit der richtigen Strategie und einem
geeigneten System meistern Sie die Kunst der
Kundenakquise.

schiedlich. In diesem Whitepaper mdéchten wir
Uber strategisches Vertriebsmanagement
sprechen und insbesondere darauf eingehen,
wie ein effizienter, technologiebasierter Prozess
der Kundenakquise in einem Veranstaltungshaus
aussehen kann. Dabei wird sowohl die Bindung
von Bestandskunden bertcksichtigt als auch die
Neukundengewinnung.

Die personliche Kontaktaufnahme (z.B. Uber
Telefon oder verkaufsfordernde Veranstaltungen) ist
insbesondere im B2B-Bereich sehr beliebt.

Quelle: BVDW Befragung - Nutzung und Trends im Customer-Relationship-
Management (CRM) deutscher Unternehmen (Oktober 2014)



DER TYPISCHE PROZESS DER KUNDENAKQUISE
IN EINEM VERANSTALTUNGSHAUS
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ALLES BEGINNT MIR EINER GUT
GEPFLEGTEN DATENBANK

POTENZIAL ANALYSIEREN UND
INTERESSE WECKEN

FoLLow-Up:
DiE VERKAUFSCHANCE GREIFBAR MACHEN

AKQUISE, ANGEBOT UND VERTRAG




DER TYPISCHE PROZESS DER KUNDENAKQUISE
IN EINEM VERANSTALTUNGSHAUS

ALLES BEGINNT MIT EINER GUT

GEPFLEGTEN DATENBANK

Zunachst einmal sollten naturlich genugend Die Vertriebsmitarbeiter konnen Informationen
Informationen gesammelt werden, um eine schnell und direkt am Computer eingeben und
Datenbank anzulegen. Um effizient damit sparen sich den altbekannten ,Papierkrieg®.
arbeitenzukénnen, solltendieseinein geeignetes ldealerweise werden die Daten nur ein
System Ubertragen werden. Sieht man sich . ) einziges Mal eingegeben,
bei erfolgreichen Veranstaltungshausern oChatzungsweise wodurch  weniger Fehler
um, wird schnell deutlich: Die Zeiten 10% der Kontakie in  entstehen als bei einer
von Ordnerstapeln und abgehefteten durchschnittlichen mehrfachen Dateneingabe in
Visitenkarten sind vorbei. Heutzutage CR\-Datenbanken unterschiedliche  Tabellen.

werden Daten in erster Linie am Computer sind Dubletten.

, : Die Nutzung eines EDV-
eingegeben und verarbeitet.

gestutzten CRM-Systems wirkt

sich wiederum positiv aus
auf die okologische Bilanz eines
Veranstaltungshauses. Je weniger
Papier zum Einsatz kommt, desto
umweltfreundlicher kénnen Un-
ternehmen arbeiten - und das
ist nicht nur ein starker Wettbe-
werbsvorteil, sondern ein wichti-
ger Beitrag zur Gesellschaft sowie
zum Umweltbewusstsein der Ver-
anstaltungsbranche.

Ferner sind ,saubere
Daten ein wichtiger
Grundstein fur einen
erfolgreichen Akquise-
prozess. D.h. Ihre Daten
sollten  aktuell und
fehlerfrei sein sowie
relevante Informationen
beinhalten.

Der Vorteil eines
technologiegestutzten
Akquiseprozesses liegt
auf der Hand:

KENNEN SIE DIE SOGENANNTE 1-10-100-REGEL?

Sie besagt, dass es...

1 E kostet, Daten direkt beim Eingeben auf
URO ihre Richtigkeit zu Uberprufen.

kostet, Daten im Nachhinein zu

1 0 EURO bereinigen.

pro Datensatz kostet, wenn nichts getan wird.
'] 0 0 EURO Und das beinhaltet dann auch wegfallende
Kunden und ineffiziente Prozesse.



In der Regel entstehen dann die meisten Fehler,
wenn Daten mehrmals in verschiedene Tabellen
eingegeben werden. Sei es Unachtsamkeit oder
einfach Menschlichkeit - wer einen Datensatz
drei Mal hintereinander abtippen muss, macht
schon mal einen Fehler. Deshalb ist es Uberaus
empfehlenswert, eine zentrale Datenbank
einzufuhren, die von allen Mitarbeitern genutzt
wird.

Somit mussen Kundendaten nur ein einziges
Mal in das System eingegeben werden und
kdnnen flur alle Folgeprozesse weitergenutzt
werden: angefangen beim Marketing Uber den
Vertriebsprozess bis hin zur Angebots- und
Rechnungsstellung sowie dem Management-
Berichtswesen. Fazit: Alle Abteilungen profitieren
von der Nutzung einer Datenbank.

Alle berechtigten Mitarbeiter haben Zugriff auf die Datenbank (ggf.
werden individuelle Nutzungsrechte vergeben)

Die Daten werden dort erstmalig eingegeben

Die Daten werden dort kontinuierlich aktualisiert (z.B. im Falle von

Umzugen oder Positionswechseln)

Die Daten sind in Echtzeit verfigbar, d.h. Anderungen sind sofort und
ohne Zeitverzégerung fur alle Mitarbeiter sichtbar

Die Datenbank ist cloudbasiert, sodass auch von mobilen Geraten aus
uber einen Browser darauf zugegriffen werden kann

- Einfach
- Zeitsparend
- Einmalige Eingabe
in zentrale Datenbank
- Veranstaltungs-
spezifische
(Pflicht-) Felder

- Korrekt

- Aktuell

- Relevant

- Keine Dubletten

- Durchgangig saubere
Angebote, Vertrage
und Rechnungen

- Schnelle
Beantwortung von
Anfragen

- Verlassliches und
aussagekraftiges
Berichtswesen



DER TYPISCHE PROZESS DER KUNDENAKQUISE
IN EINEM VERANSTALTUNGSHAUS

Was MUSSEN SIE UBER |IHRE KUNDEN WISSEN ?

Wer von Anfang an gut plant, gewinnt! Es Uberlegen Sie im Vorfeld, wozu Sie welche Daten
lohnt sich, die far Ihre Akquise bendtigten brauchen und legen Sie Pflichtfelder fest, die
Daten sorgfaltig zu durchdenken. Somit die Mitarbeiter ausfiillen mussen.

brauchen Sie sich spater nicht Uber fehlende
Kundeninformationen zu argern.

RELEVANTE DATEN KONNEN SEIN:

KONTAKTDATEN

Adresse
Telefonnummer
Fax

Email-Adresse
Webseite

.LE. ANSPRECHPARTNER MIT
FUNKTION
H_"‘H Frau/Herr XY
L]
.

Geschaftsfihrer, Vertriebsleiter,etc.

ORGANISATIONSFORM
B8 B eV,AG, usw.

BRANCHE
z.B. Pharmaindustrie oder
Automobilbranche

VERANSTALTUNGSART
!' Kongress, Seminar, etc.
ﬂ Gibt es eine begleitende Ausstellung?

W RAUMLICHE AUSDEHNUNG

Regional, national, international
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KUNDEN- UND INTERESSENTENDATENBANK
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Wollen Sie auswerten, wie viele potenzielle Projekte sich aus lokalen Unternehmen zur Nachverfolgung
ableiten lassen, dann mussen diese Informationen (z. B. rAumliche Ausdehnung/Organisationsform)

eingegeben werden.

INFORMATIONEN ZUR ORGANISATION UND ZUM ANSPRECHPARTNER

Raarusers [ wmmmh;h;ﬁﬂ_umﬂu
Eazar Becrigiiar (LI nan ke s gesireand. b 43 EETITETI e Pty i me okt s Dol Dot

Alle relevanten Informationen zur Organisation und zum Ansprechpartner sind auf einen Blick
verfugbar und kbnnen im Laufe der Akquise erganzt werden.
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IN EINEM VERANSTALTUNGSHAUS

WIE KOMMEN VERANSTALTUNGSHAUSER AN GUTE DATEN?

Messen, Workshops und weitere
Akquiseveranstaltungen ermoglichen einen
direkten und persdnlichen Austausch mit
potenziellen Kunden.

Offentliche Quellen, Branchendatenbanken
und Veranstaltungsdatenbanken (z.B. von
ICCA, International Congress and Convention
Association) bieten in der Regel aktuelle
Kontaktinformationen.

Daten von professionellen Anbietern zu
kaufen ist ein effizienter Weg, um an

die Telefonnummern und Adressen der
Unternehmen zu gelangen. Meist kann nach
Kriterien wie Region, Umsatzvolumen oder
Mitarbeiteranzahl selektiert werden.
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POTENZIAL ANALYSIEREN UND INTERESSE

WECKEN

Sobald der Kontakt mit dem potenziellen
Kunden aufgenommen wurde, konnen
wichtige zusatzliche Informationen ab-
gefragt und der Datenbank hinzugefugt
werden.

Vielleicht hat sich der Ansprechpartner

in der Zwischenzeit geandert? Oder

die Firma ist umgezogen? All diese neu
gewonnen, wertvollen Informationen sollten in
Ihr System Ubertragen werden.

WIE VIEL POTENZIAL STECKT IM
KONTAKT?

Naturlich mochten Sie wissen, ob aus dem
Kontakt eine Geschaftsgelegenheit werden
konnte. Die sorgfaltige Bewertung des Potenzials
sollte hierbeinicht zu kurzkommen: Die Erfahrung
hat gezeigt, dass mithilfe eines einheitlichen
Bewertungssystems Verkaufspotenziale leichter
identifiziert werden konnen.

Auflerdem konnen Sie dank eines einheitlichen
Bewertungsprozesses einfacher Berichte Uber Ihre
Verkaufschancen, die allgemeine Vertriebssituation
und Umsatzprognosen anfertigen. Langfristig
kdnnen Sie somit Potenziale besser einschatzen
und realistische Vertriebsziele festlegen.

FUHREN SIE EINE EINHEITLICHE BE-
WERTUNGSSKALA EIN

Legen Sie eine Bewertungsskala flur das
Potenzial der Kontakte fest und Uberlegen Sie,
wie Sie projektunabhangig die Interessenten
auch weiterhin kontaktieren kdnnen, etwa
uber lhren Newsletter. Somit kénnen Sie
langfristig durch relevante Inhalte mit den
Interessenten in Kontakt bleiben - auch
wenn es aktuell unwahrscheinlich ist, dass

es zu einer Verkaufschance kommt.

TiPP;

Unterstutzen Sie lhre Mitarbeiter
bei der Potenzialanalyse mit
Gesprachsleitfaden fur Telefonate.

D.h. zum einen sollte die Bewertungsskala
widerspiegeln, ob undinwiefern Potenzial besteht,
zum anderen sollte sie dem Vertriebsmitarbeiter
aber auch eine klare Richtlinie geben, wann
er wieder Kontakt mit dem Interessenten
aufnehmen sollte.

AKTUELL KEIN INTERESSE" BE-
DEUTET NICHT, DASS IN ZUKUNFT
NICHTS DARAUS WERDEN KONNTE

Legen Sie Kontakte mit wenig Potenzial nicht
unvermittelt zu den Akten. Halten Sie fest, warum
aktuell kein Potenzial besteht. Ist der Zeitpunkt
einfach ungeeignet? Wann wird das Budget
definiert? Notieren Sie alle Griinde und wichtigen
Informationen. Falls Sie den Interessenten in 3
oder 6 Monaten wieder kontaktieren, haben Sie
somit alles zur Hand. Damit befinden Sie sich
in einer viel besseren Ausgangssituation und
konnen direkt an das Gesprach anknulpfen.

Jede Information Gber den potenziellen Kunden
ist ein Vorteil. Doch nicht einmal der erfahrenste
Vertriebsmitarbeiter kann sich auf Dauer jedes
Detail merken.

ALsoO:

Notizen machen, Wiedervorlage
nutzen, Zeit sparen und
professionell nachfassen.
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FUHREN SIE EINE EINHEITLICHE BEWERTUNGSSKALA EIN

A = interessant B = vielleicht C = nicht interessiert

MOGLICHE ZEITRAHMEN FUR DIE WIEDERVORLAGE:

A (interessiert)
a0: individuell festgelegte Wiedervorlage
al: Wiedervorlage innerhalb der nachsten 3 Monate

B (vielleicht)

bO: individuell festgelegte Wiedervorlage

b1: Wiedervorlage innerhalb der nachsten 6 Monate

b2: Wiedervorlage innerhalb der nachsten 6 bis 12 Monate
b3: Wiedervorlage nach einem Jahr

C (nicht interessiert)

cO: individuell festgelegte Wiedervorlage

cl1: Wiedervorlage in 1 Jahr (Haben sich Dinge geandert, z.B. ein neuer
Ansprechpartner?)

c2: keine Wiedervorlage, da definitiv uninteressant (Archivierung in der
Datenbank)
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POTENZIALANALYSE
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FoLLow-UP: DiIE VERKAUFSCHANCE
GREIFBAR MACHEN

Basierend auf den gewonnen Informationen
aus dem ersten Gesprach empfiehlt es sich, ein ?

Welche zusatzlichen Infor-
mationen benodtigen Sie
) fur den weiteren Verlauf?

Follow-Up beim Interessenten zu machen, um
innerhalb einer weiterfihrenden Konversation
zusatzliche wichtige Details abzuklopfen und ein
eventuelles Projekt zu besprechen.

Hat sich in der Zwischenzeit

etwas geandert? Halten Sie Um.was fur ein pote.nzielles
alles fest und bemuhen Sie PrOJekt"handeIt es sich und
sich um eine realistische o wann konnte es umgesetzt
Einschatzung des Projektes. werden?

Die CHANCEN-DATENBANK:

IHRE PERSONLICHE GOLDGRUBE!

Machen Sie die Verkaufschance nun greifbar und Uberfihren Sie sie in eine
Chancen-Datenbank - der Ort,an dem alle Ihre potenziellen Projekte schlummern
und nur darauf warten, in Vertriebserfolge umgewandelt zu werden.

Alle Eckdaten, die Sie in bisherigen Telefonaten oder Emails herausfinden
konnten, sollten Sie in Ihrer Chancen-Datenbank erfassen:

Geschatztes Umsatzvolumen
Abschlusswahrscheinlichkeit
Entscheidungsdatum
Veranstaltungsdatum

Eine nachhaltig gepflegte Chancen-

G de d Datenbank hilft lhnen dabei, langfristig Ihren
erade das, was Vertriebserfolg zu verbessern. Durch eine

(noch) nicht im realistische Einschatzung der Projekte kénnen
Kalender steht, Sie absehen, welche Einnahmen anstehen.

zahlt! Somit haben Sie ein wichtiges Werkzeug zur Hand,
um die Wirtschaftlichkeit Ihres Veranstaltungs-
hauses zu Uberwachen und zu optimieren.
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IN DER PRAXIS

WussTEN SIE, DASS...

...die meisten deutschen Unternehmen Kunden-
informationen, z.B. Kontaktdaten, systematisch
erfassen, allerdings nur die Halfte der Unterneh-
men die direkte Kommunikation mit den Kunden
abspeichert?

‘ Quelle: BVDW Befragung - Nutzung und Trends im Customer-
Relationship-Management (CRM) deutscher Unternehmen
(Oktober 2014)

KOMMUNIKATION MIT DEM KUNDEN

Klassdnersng | Kotsite | Organastonsn | Scinsaten mlu
T | Aot T Konlo lnekibon
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Hinterlegen Sie Gesprachsnotizen in Inrem CRM-System. Somit kdnnen sie beim nachsten Telefonat
nahtlos an das Gesprach anknupfen.

Wichtige Kundendaten und Dokumente von vergangenen Veranstaltungsteilnahmen an einem
zentralen Ort zu speichern und jederzeit zur Hand zu haben ist ein grof3er Vorteil fur den Vertrieb.
Somit kbnnen Konversationen und nutzliche Notizen oder Informationen abgerufen werden und
der Vertriebsmitarbeiter kann wunderbar auf Winsche oder bestimmte Anforderungen eingehen,
ohne nochmal bei Null anzufangen
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VERKAUFSCHANCE IM DETAIL
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Die Verkaufschance greifbar machen: Typische Informationen, die an dieser Stelle eingegeben
werden, sind Informationen zum geschatzten Umsatzvolumen, zur Abschlusswahrscheinlichkeit,
zum Entscheidungs- und Veranstaltungsdatum, zur voraussichtlichen Teilnehmerzahl, etc.

CHANCENDATENBANK MIT ERWARTETEN UND GEWICHTETEN UMSATZEN

Die Chancendatenbank ermdglicht Ihnen vielfaltige Auswertungsmaglichkeiten. Bezogen auf einen
definierten Zeitraum (also z. B. Monat/Quartal/Jahr) kbnnen Umsatzprognosen fur das gesamte
Unternehmen oder pro Vertriebsmitarbeiter erstellt werden. Jeder Vertriebsmitarbeiter kann seine

personliche Vertriebspipeline einsehen und direkt bearbeiten.
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AKQUISE, ANGEBOT UND VERTRAG

Der Kunde hat konkret Interesse und fragt ein
Angebot an? Sehr gut! Warum nicht einfach
Zeit sparen und ,per Knopfdruck“ ein Angebot

erstellen? Es ist auRerst hilfreich, wenn Sie Ihr

System bei der Angebotserstellung unterstiutzt .

;:eoilffuf die gespeicherten Kundendaten zurlck- We n |ge r

Hier zeichnet sich wieder der Vorteil einer Zusatzarbelt’
zentralen Datenbank ab: Sie kbénnen Fehler oo .

signifikant reduzieren, wenn die Mitarbeiter gIUCk“Chere
die Kontaktdaten nicht nochmal separat in . .

ein  Angebotsdokument eintragen miussen, Mltarbelter'

sondern diese automatisch von der erstmaligen
Dateneingabe Ubernommen werden.

WicHTIG:

Unterschatzen Sie nicht die psychologische Wirkung von

einheitlichen und optisch ansprechenden Angeboten.

Sie geben ein professionelles Bild beim Kunden ab und
. erhohen die Wahrscheinlichkeit auf eine erfolgreiche

Zusammenarbeit.

HALTEN SIE FEST:

Warum wurde der Abschluss erzielt?
+ Mit welchen Starken/Wettbewerbsvorteilen konnten Sie
uberzeugen?

oder

e Warum kam es nicht zum Abschluss?
Welche Schwachen oder Defizite waren mitverantwortlich?
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IN DER PRAXIS

BELEGUNGSPLAN

| A AN NE BA.NE-AEASE B 1
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Als Veranstaltungshaus ist der Belegungsplan das ,Herz“ lhrer Organisation. Gut geflllt mit
profitablen Veranstaltungen soll er sein - daflir bedarf es einer perfekten Koordination.

Ein professionelles System sollte im Idealfall sowohl Veranstaltungsdaten als auch Kunden-
informationen miteinander verbinden, sodass Sie stets nachsehen konnen, welche Raumlichkeiten

fur welchen Kunden zu welcher Zeit reserviert sind und um was fir eine Veranstaltung es sich
handelt.

Ein solches Tool unterstiutzt die Vertriebs- und Veranstaltungsmitarbeiter bei der Koordination der
Events und beugt Doppel- oder Uberbuchungen vor. Gleichzeitig haben Sie einen Uberblick, wie es
um die ,,Gesundheit” Ihres Hauses steht und ob das Herz im richtigen Takt schlagt!
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IN DER PRAXIS

ANGEBOT

Angebot

Angebots-Nummer 2015-0023
Angebot giltig bis 15.09.2015

Dell Deutschland

Herrn Dr. Matthias Baumann
Hauptstr. 30

60311 Frankfurt

Dell Deutschland Tagung 2016 (14715)
Tagungsraum HalleA 11.10.2016 09.00 Uhr - 12.10.2016 17.00 Uhr

Position Einheit Einzelpreis Gesamt

Raummiete

Raummiete Halle A Tag(e) 450,00 € 900,00 €
Personal

Hallentechniker Std. 25,00 € 100,00 €
Sicherheitspersonal Std. 20,00 € 160,00 €
Veranstaltungstechnik

Beamer, 16 mm Stk./Tag 450,00 € 900,00 €
Leinwand 3x3m Stk./Tag 200,00 € 400,00 €
Mikrofon ohne Kabel Stk./Tag 75,00 € 300,00 €
Verstarker 100 Watt Stk./Tag 200,00 € 400,00 €
Mobiliar

Stihle, blau Stk./Tag 5,00€ 3.000,00€

Netto gesamt 6.160,00 €
zuziiglich 19 % MwSt. 1.170,40€

Gesamt brutto 7.330,40 €

Im Angebot werden alle
wichtigen Daten zu den
Raummieten und eventuelle
Zusatzleistungen zusammen

gefasst. j
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Beim 4-Phasen-Akquise-Modell handelt es sich um einen '
mehrstufigen Prozess, der von der genauen Dokumentation
lebt und mit dessen Hilfe das Vertriebsmanagement dauerhaft

optimiert werden kann. Die Nutzung einer zentralen Datenbank (

unterstitzt den Akquiseprozess. Sie wird Uber die genannten

vier Phasen hinweg kontinuierlich weiterentwickelt und enthalt L

alle relevanten Kundendaten sowie die gesamte Buchungs-,

Auftrags- und Akquisehistorie. Zentrale Datenbank
- Kundendaten

- Buchungs- / Auftragshistorie
- Akquisehistorie

SCIN Sammliung und Identifikation

In Phase 1 findet die Sammlung von Vorabinformationen und ihre einheitliche Eingabe in die Datenbank statt. Es handelt
sich um existierende Daten oder Daten aus 6ffentlichen Quellen, wobei zwischen Kunden und Neukunden unterschieden

- wird. Dabei ist insbesondere darauf zu achten, dass veranstaltungsspezifische Details erfasst werden (z.B. potenzieller
Veranstaltungstyp) sowie auf Informationen wertgelegt wird, die zu einem spateren Zeitpunkt von hoher Wichtigkeit fur
Berichte sind (z.B. Organisationsform oder Branche).

XAl Telefonat: Kalt- / Neukundenakquise

Phase 2 umfasst die erste Annaherung und bessere Einschatzung des Potenzials. Dabei wird auf die in
Phase 1 erfassten Daten zurlickgegriffen. Sofern Abweichungen in Erfahrung gebracht werden kénnen (z.B.
Adressanderungen), werden diese direkt in der Datenbank korrigiert bzw. aktualisiert. Bei Interesse seitens

. des potenziellen Kunden wird dieser mit Informationen versorgt und ein Follow-Up-Termin in der Zukunft
festgelegt.

PHASE 3 Telefonat: Follow-Up

In Phase 3 entsteht eine konkrete Verkaufschance flr ein potenzielles Projekt. Wieder werden
die in Phase 1 und 2 gesammelten Daten in der Datenbank aktualisiert und angepasst, sofern
sich Veranderungen ergeben haben. Das potenzielle Projekt wird so realistisch wie moglich
bewertet und abgeschatzt, v.a. hinsichtlich Zeitplanung und Volumen. Sofern der potenzielle
Kunde weitere Informationen bendétigt, werden diese versandt und ein erneuter Termin
© vereinbart. Auch wenn die Verkaufschance aktuell nicht umgesetzt werden kann, werden die
Grlnde hierfir erfasst, sodass ein eventueller Handlungsbedarf analysiert werden kann.

PHASE 4 Telefonat: Vertragsabschluss

In Phase 4 wird ein konkretes Angebot erstellt, sodass die Verkaufschance im
besten Falle zum Vertragsabschluss umgewandelt werden kann. Basierend auf
denin Phase 1 bis 4 gesammelten Daten wird das Gesprach mit dem potenziellen
Kunden vorbereitet und das Projekt besprochen sowie zum Abschluss gebracht.



WIKE

Auswertungen und Berichte sind Grundpfeiler
far Entscheidungen, die den Erfolg eines Veran-
staltungszentrums beeinflussen. Verlassliche und
aussagekraftige Berichte unterstutzen Manager
von Eventlocations und Veranstaltungshausern
dabei, den Vertriebserfolg zu optimieren und die
Wirtschaftlichkeit der Einrichtung langfristig zu
sichern.

Eine Auswertung der Verkaufschancen und
der Vertragsabschlisse sowie der
verlorenen Projekte unterstitzt Sie
dabei, Entscheidungen zu treffen und
besser zu planen sowie Prognosen
durchzufihren. Die Datenerfassung
im Vorfeld spielt dabei eine Uberaus
wichtige Rolle. Je mehr Informationen
Sie innerhalb der Datenbank hinterlegt
haben, desto besser konnen Sie Ihre
Vertriebserfolge und Misserfolge
analysieren sowie auf Dauer optimieren.
Und je besser die Qualitat der Daten,
desto verlasslicher die Auswertungen.

Sie haben keine Zeit, um sich
Informationen  aus  verschiedenen
Quellen zusammenzusuchen? So geht
es vielen Betreibern von Eventlocations
und Veranstaltungshausern. Die Arbeit
mit einer zentralen Datenbank ist
deshalb der erste Schritt in die richtige
Richtung, wenn es darum geht, Zeit zu sparen.

\ﬂ_J

AUSSAGEKRAFTIGE
BERICHTE |HREN
VERTRIEBSERFOLG
BEEINFLUSSEN

Mithilfe  verschiedener Auswertungen und
Gegenuberstellungen koénnen Sie z.B. be-
sonders profitable (oder verlustbringende) Ver-
anstaltungsarten identifizieren und somit besser
zukunftsbezogene Entscheidungen treffen. Nur
wenn Sie stets Uber Trends und Entwicklungen
informiert sind, kdnnen Sie rechtzeitig eingreifen,
sofern Handlungsbedarf besteht.
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AKQUISITIONSBERICHT
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Im Akquisitionsbericht kdnnen Sie sich Uber den Fortschritt Inrer Kundenakquise informieren. Wie
viele Interessenten wurden bereits kontaktiert? Wie viele konkrete Projekte lassen sich daraus
ableiten? Lassen sich geographische oder branchenspezifische Schwerpunkte feststellen?

SzenaRIO 1: SZENARIO 2:
Der Geschaftsfuhrer ruft sich am Die lokalen Unternehmen sind
Freitagnachmittag seinen , Akqui- - auch Uber einen langeren
sitionsbericht” auf und stellt fest: Zeitraum betrachtet und im Ver-
Der Anteil der Verbadnde aus gleich zur erwarteten Reaktion
der Region an den ,Interessier- - Uberwiegend mit ,uninteres-
ten“ ist vielversprechend: Alle sant” oder ,vielleicht“ bewertet.

22 durchtelefonierten Adressen

wurden als ,Interessiert* einge- FAZIT: Chefsache! Einige person-

stuft! liche Anrufe, insbesondere bei
den Unternehmern, die Mitglied

FAZIT: Fokus in den kommen- im Stadtrat oder bei der IHK en-

den zwei Wochen auf diese Ziel- gagiert sind.

gruppe!
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UMSATZPROGNOSE PRO MONAT

Die Chancendatenbank ermdglicht es |hnen, Potenzial greifbar zu machen, das nicht um
Buchungskalender steht. Werden Verkaufschancen - wie oben beschrieben -in Inrem CRM-System
hinterlegt, sind Sie in der Lage, vielfaltige Umsatzprognosen bezogen auf die Neu-Akquisition zu
generieren. Wie sieht der geplante Umsatz aus und wie entwickeln sich die Projekte? Lassen Sie
sich gewichtete Umsatze (= geschatztes Umsatzvolumen x Abschlusswahrscheinlichkeit) fur ein
Quartal oder Jahr ausgeben.

VERLORENE PROJEKTE (UMSATZVOLUMEN UND URSACHEN)

Nicht genugend Hotelzimmer in der Nahe
vorhanden, zu wenig Meetingrdume, etc.:
Die Grinde sind vielfaltig fur Projekte, aus
denen nichts wird. Halten Sie die Grunde
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und geplanten Umsatze fest, sodass
Sie jederzeit auswerten konnen, welche
Verbesserungspotenziale es gibt bzw. wie
viel zusatzlichen Umsatz Sie durch Neu-
Investitionen generieren kdnnten.
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MANAGEMENT-DASHBOARD

Um einen schnelleren, besseren Einblick in den Fortschritt Ihres Vertriebserfolgs zu bekommen
und wichtige Zahlen stets auf einen Blick zur Verfligung zu haben, empfiehlt sich auerdem die
Nutzung eines Management-Dashboards. Hier besteht zusatzlich die Moglichkeit direkt in die
Details zu gehen (drill-down) und Checks bzw. Stichproben durchzuflhren.

Ll .
F Srhme ok G G RS | 1R, s [ 5

.
E e e e T T R e L L i e R T

B & % & o nbda e i BEF N B rrb-__l-:-'.-qq

Beispiele fur Berichte, die in ein Management-Dashboard integriert werden kbnnen sind:

- Verhaltnis regionale/Uberregionale Kunden und Interessenten

- Verhaltnis Verbande/Unternehmen

~ ABC Analyse (Potenzial, kein Potenzial, vielleicht)

- Auswertung nach Kundeninteresse, raumlicher Ausdehnung und

Organisationsform



TIPPS FUR DIE UMSETZUNG

EINES STRATEGISCHEN
VERTRIEBSMANAGEMENT-

ANSATZES

Zeigen Sie |hren Vertriebs-
mitarbeitern die Vorteile einer
zentralen Datenbank auf

Begeistern Sie die gesamte Organisation
furdas System und leben Sie die Nutzung
beispielhaft vor: Machen Sie die Einflihrung
eines strategischen Vertriebsansatzes
sowie einer CRM- und Buchungslésung zur
,Chefsache”!

Definieren Sie lhre individuellen
Anforderungen und prufen Sie,
welche Software diese leisten
kann

Denken Sie vorausschauend
und ' beschranken Sie sich bei
der Wahl einer CRM-Losung
nicht nur auf die momentanen
Anforderungen, sondern denken
Sie auch an die Zukunft lhres
Veranstaltungshauses

* |[st die Software webbasiert?

* |st das Design responsive?

* Konnen die Vertriebsmitarbeiter
auch von unterwegs auf Daten
zugreifen?

e Gibt es die Mdglichkeit, Website-
Anfragen direkt in die CRM-
Datenbank zu integrieren?

Legen Sie einen grofRen Fokus auf
Datenqualitat und einheitliche
Datenerfassung

Legen Sie Richtlinien fest

Ziehen Sie in Erwagung, einen
Mitarbeiter mit der regelmafiigen
Pflege der Datenbank zu betrauen
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Prof. Stefan Luppold
Professor und Experte flur Messe-, Kongress- und
Eventmanagement

Mit einem Erfahrungshintergrund von zwei Jahrzehnten aktiver Arbeit
in der internationalen Veranstaltungswirtschaft ist Prof. Stefan Luppold
ein gefragter Experte im Messe-, Kongress- und Eventgeschaft. Bis
August 2011 verantwortete er den Studiengang ,Messe-, Kongress- und
Eventmanagement” an der Karlshochschule und seit September 2011 leitet
er den Studiengang ,BWL - Messe-, Kongress- und Eventmanagement” an
der staatlichen DHBW (Duale Hochschule Baden-Wurttemberg) Ravensburg.
Er ist Mitglied im wissenschaftlichen Beirat der degefest und aktives Mitglied
zahlreicher weiterer Branchenverbande, z.B. EVVC und MPI.

Silke Hoersch
Marketing- und Veranstaltungssoftware-Expertin

Silke Hoersch blickt auf 15 Jahre Erfahrung in der Veranstaltungsbranche
zuruck und wirkte bei der Softwareberatung zahlreicher Veranstaltungs-
hauser mit. Als langjahrige Marketingexpertin bei Ungerboeck Software
International verfugt Silke Hoersch Uber einen umfassenden Einblick in
die Prozesse von Veranstaltungshausern, insbesondere im Hinblick auf
CRM und Vertriebsmanagement.

Lisa Placa
Marketing- und Veranstaltungssoftware-Expertin

Lisa Placa verfugt Uber mehrere Jahre Erfahrung in der Messe-, Kongress-
und Softwarebranche und ist seit Uber 5 Jahren im Marketing bei
Ungerboeck Software International tatig. Als Content-Marketing-Expertin hat
sie stets ein Ohr am Veranstaltungsmarkt und ist mit den Anforderungen von
Eventlocations bzw. Veranstaltungshausern bestens vertraut.

Weitere Mitarbeiter:

Projekt-Koordination, inhaltliche Beratung: Abraham Silhan
Software-Screenshots, inhaltliche Beratung: Stefanie Kilmey
Grafik, Layout: Vera Bock



IMKEM

Das Institut fUr Messe-, Kongress- und Event-
management (IMKEM) wurde im FrUhjahr 2009
von Professor Stefan Luppold gegrindet. Mit Sitz in

KiBlegg bildet IMKEM auch eine Verbindung zwischen . l l

Forschung, Lehre und Praxis in der Veranstaltungs- I I\/I I'< = I\/I
wirtschaft und greift alle relevanten Themen sowohl I—
zur Umsetzung in der Praxis als auch zur gezielten Institut fiir Messe-, Kongress- und Eventmanagement

Weiterentwicklung in der Theorie auf. IMKEM ist mit
spezifischer Beratungs- und Schulungs-Kompetenz
Plattform eines Experten-Netzwerks fur die Messe-,
Kongress- und Eventbranche.

UNGERBOECK SOFTWARE INTERNATIONAL

Ungerboeck Software International ist seit 30 Jahren

Partner der Veranstaltungsbranche und berat Event-
locations und Veranstaltungshduser jeglicher Grofe l lS Un erboeCk
bei der Auswahl geeigneter Softwarelésungen, die

ihnen bei der Optimierung ihres Veranstaltungs- SOftwa re
geschaftes helfen - vom Buchungskalender Uber das I O N A L
Veranstaltungs-CRM bis hin zu Rechnungsstellung und

Berichtswesen.
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