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MICE Club LIVE 2018
in Koln
11. & 12. Juni 2018




Was war der ausschlaggebende Grund fur Ihre

Anmeldung zum MICE Club LIVE?

"qu:ri's'ch nach Inspiration und frischen Ideen

: Der .dialogisci.he A_ustausch innerhalb der Branche

: Rlanérko_ntakfce mit Aussicht auf Geschaft...|

Prisentation des eigenen Produktangebotes
'Austausch mit anderen Anbietern

Neugierde am Veranstaltungsformat

Andere .

Der dialogische Austausch innerhalb der Branche
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Wie gefiel Ihnen die Mischung aus Educational-Elementen,

inszenierten Anbieter-trifft-Planer-Kleingruppenworkshops und
Networking-Gelegenheiten?

l L AN'B'I,I;:'A'ER '-

V‘""::  Die Mlschung war genau richtig gewahlt.

Es hatte mehr Educatlonal Elemente geben

sollen. 'm Anzahl der. Nen’nung

gan =14

r

Es hatte rﬁehr inszenierte Anbieter-trifft-
Planer-Kleingruppensessions geben sollen.

Es hatte mehr Networking- Gelegenhelten
: geben sollen.

Andere

‘ i ~ Die Mischung war. g;:nau i’ichtig gewahlt.

Es hatte mehr Educatlonal Eleme‘hte geben, i
e . { sollen

i Anzahl dertNennuhg >
n =24 :

-Es hiitte mehr inszemerte Anbléter triffe
Planer Klelngruppensessmns geben sollen




Keynote-Speaker und
Impulsgeber

S

~ Petri Luukkainen - Opening Keynote

'.'Scjhulnote'n A

)
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' _Christiné Hoffmann und Jochen Messner: Mom._ente,'.\die verandern -
. die Heldenreise als dramaturgischer Plot fur Corporate Events -

Georg L1chtenegger Von Spannungen und Energren Wie sich

R TG
<

Chnstma Hoffmann Vertlefungsworkshop Re1se in dem
Abenteuerland Die Macht der inneren Bilder. Wie Visionen das
Gehwn den Menschen und die Veranstaltung verandern konnen

'. -4'{_ .'-" '-.,~'.: P et ; e > f’.

Eme m1celab ko kreat1on Vert1efungsworkshop W,er nimmt

r

i

Eventablaufe mit emfachen Kmffen 1nteressanter gestalten lassen

|

*elgenthch wem das Fle1sch vom Brotchen? Oder Von der Angst 1ns 5

Wie bewerten Sie die einzelnen Keynotes,
Impulsvortrage und Vertiefungsworkshops?




Keynote-Speaker und
Impulsgeber

.'~r".‘Sc:hulnote,n. : » 2 : ." 3 A MR A

Klaus Friedrich Meier: Von der Customer Journey zur Customer
Expenence auf Messen & Events - Wie das Digitale das Analoge erst
mogllch macht : ‘ : B
. Sabine Sauber': Digital wird analog. Moderne-Arbeits.;%/elten in deh
. Leitenvon New Work , RN ’ e
Alfons WeiBenbacher: Die Chemie muss stimmen - ,,Big Five”, ,,7
'Mee_ting,Characters" & ,,Myers Br-iggs" in der Meeting Industry

Gerrlt Jessen Where is the F1sh7 Warum der Koder dem Fisch l : o | B
schmecken muss und nicht dem Angler! 5 k],

SR, g . -

G‘ebrg" |_1chtenegger VeFti'efuan‘Work‘shep;'Spanﬁunngége”, Br Ta]'g 2



Wie gefiel Ihnen der Einstieg in die
Veranstaltung mit dem ,,Geh-Sprach“?




Austausch zwischen Planern

und Anbietern
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sehr zufrieden

- sehr unzufrleden
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lAnzahl der Ne’nnungen

Wie zufrieden waren Sie mit der Qualitat der
anwesenden Planer bzw. Anbieter?

é‘ﬁl PLANER -

= Anzahl der NennUnge?n"

Mittelwert auf einer Skala‘
von.0 (sehr zufrieden) bis
100 (sehr unzufrleden)

‘n-14 Y e Sl

~ SUI ANBIETER

Mlttelwert a r Skala
%Ona@fsﬁhr zufriede’n,) bis” -
100 (sehr unzu |




Anbieter: Wie wichtig sind fur Sie arrangierte

Austausch zwischen Planern

g Planerkontakte zur Prasentation lhres
und Anbietern

Produktes?

s

= Nur im Rahmen von arrangierten
Planerkontakten kann ich mein
Produkt angemessen prasentleren
“und erhalte werthaltige oy D
Planerkontakte. s

= Arrangierte Planerkontakte konnen N
aus meiner Sicht zugunsten von mehr -
Zeit fiir den 1nhaltllchen Austausch
von Themen entfallen ' :

Im Vergleich zum Vorjahr ist die - % i : g
- Zahl derer, die klassische 1:1- S e AN TO S
Appointments iiberfliissig finden, "
um 28 % gestiegen, wahrend die By |

: ~_ Zahlder Anbieter, die 1:1-Treffen - 0 *
- wiinschen, um 14 % zurlickging! e, S i " ﬂ;ﬁ 4
& - e g m Fur O waren die Kontaktintensitat ..é-

“_ Und das vor dem Hintergrund, i ;i 20t

. dass es beim diesjahrigen MICE : u.r_ld'd1e Korytaktquahtat im angebotenen Rahmen
Club LIVE nahezu keine Sales- e vollig ausreichend.
Slots gab, sondern nur einen
inhaltlichen Austausch zwischen
Anbieter- und Planerseite.

i

SRAVE
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~ - mibertroffen s
' . wmerfiillt -
L = eher mcht erfult

u uberhaupt nicht erfullt

-Anzahl der Nennungen - _A ;
n-=37 U e e

87% der Teilnehmer

wurden die Erwartungen erfullt oder
sogar ubertroffen!



+49 (0) 221 355576-18

dd@mice-club.com

www.mice-club.com




