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| eads genereren
voorbereiden op de toekomst

Leads genereren is een meer gerichte doelstelling dan netwerken. Het gaat er hier om dat

de exposant nieuwe contacten aanboort die mogelijk in de toekomst klant worden. Op veel
beurzen gebeuren de verkopen immers niet tijdens de beurs zelf. Bij grote investeringen kan
het zelfs jaren duren voordat een lead een klant wordt. Om die reden is het dan ook vaak lastig
de beurswaarde van zulke contacten via een CRM-systeem te bepalen. U zou een contact over
jaren moeten volgen om te kunnen bepalen dat het dat ene moment op het evenement was
waar het allemaal mee begon.

AMiiAARknntnuny

Een veel eenvoudiger manier is dit: bepaal een gemiddelde conversie en een gemiddelde klantwaarde en
vermenigvuldig die. Bijvoorbeeld: een exposant heeft salesdoelstellingen. Een gemiddeld product kost bij
hem € 120.000 en in de jaren erna verkoopt hij nog voor € 30.000 aan accessoires en onderhoud. Dan is
een klant € 150.000 waard. Als hij op de beurs 20 serieuze prospects spreekt en hij weet uit ervaring dat
ongeveer 25% klant wordt, is zijn beursopbrengst dus 5 x 150.000 = € 750.000.

Nieuwe contacten leggen is moeilijker dan bestaande contacten ontmoeten. Ook hier kunt u
als organisator veel betekenen met een goed matchmaking systeem: match de interesse van
de bezoeker met het aanbod van de exposant. Ook kunt u de exposant helpen om bezoekers
naar de stand te krijgen. U kunt daarbij denken aan informatie of artikelen die een bezoeker
meekrijgt bij het achterlaten van gegevens (heel eenvoudig door het scannen van de bezoekersbadge).
Uiteraard zijn hierop vele variaties te bedenken.
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Verkoop uzelf op de juiste manier
en vergroot uw kansen

Hier draait het uiteindelijk om. Naamsbekendheid, netwerken, leads genereren, met één doel: verkopen!

Afhankelijk van de organisatie en het soort evenement, kan een deel van de verkopen direct op de viloer
plaatsvinden. Er wordt op een internationale vakbeurs echt wel eens wat tijdens het evenement verkocht.
Toch zal het primaire doel hier vaak zijn om leads te generen en deze goed op te volgen richting een
verkoop op langere termijn. Ook op consumentenevenementen zijn directe sales meestal niet het doel,
ook al wordt er wel verkocht. Denk aan proefpakketten van een merk chocola tegen een zacht prijsje.
De consument probeert het product zo uit en zal het in een aantal gevallen daarna in de winkel kopen.

Directe sales zijn makkelijk te meten, maar hoe kunt u die indirecte sales in kaart brengen?
Ruwweg zijn daar twee gangbare methoden voor. Bij B2B en grotere particuliere investeringen
kan de klant natuurlijk volledig getrackt worden in een CRM-systeem of er een gemiddelde
klantwaarde maal de gemiddelde conversieratio en gemiddelde duur van een klantrelatie
gebruikt worden.

strategisch
marketingplan
en campagne

Voor de FMCG-hoek vergt het vooral een goede analyse van (retail)verkopen, waarbij het

met name belangrijk is om te isoleren wat het effect van de beurs is geweest. Dat kan bijvoorbeeld
door eenzelfde advertentie-actie te doen voor en na de beurs en het effect te vergelijken.

De meerdere verkopen na de beurs kunt u grotendeels toeschrijven aan de beurs. Dit vergt wel
een zorgvuldige, aanpak.
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