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. . . HADZID FEIAL
Ferias y Redes Sociales buscan la convergencia i

Un punto intermedio entre el mundo virtual y el fisico = _ 4

Servicios prestados a través de Internet que permiten conectar, interactuar
o localizar a otros usuarios en funcion de las caracteristicas del perfil de

ada usuario
Generalmente usan un modelo de crecimiento basado
en el marketing viral
. _ : Una de sus factores de éxito es
Las Ferias han evolucionado hacia conseguir que sus miembros utilicen el
el mundo de L siguiendo un medio online para convocar actos y
patron evolutivo clasico: acciones con efectos en el mundo real

Desarrollo de imagen institucional, nuevo canal
publicitario y de gestion del negocio

Algunas Ferias se han adentrado también en el uso de
tecnologias de ultima generacion para atraer nuevas audiencias

(Ferias virtuales en 2D y 3D)




’ ADZI FE@IAL
El canal de Internet aumentara su peso i

en los proximos anos en el Marketing-Mix de las Ferias N~ _ 4
UK advertising revenues, 2003 — 2008
UK advertising revenues*. Roll over the blue circles for details ... Sources: ZenithOptimedia, GroupM and eMarketer.
£3,500m
2008: Google UK predicted to make around
TV $3.5bn (£1.74bn) and overtake ITV1 and
3,000 a— national newspapers. Only regional newspapers /
(forecast to be worth £2.33bn in 2008) and the
commercial TV sector (£3.5bn projected this Internet total
2,500 year) still lie ahead.

e /

National newspapers

1,500
1,000
Consumer
magazines
500
Radio
0o (Q— <
' 2003 ! 2004 ' 2005 ! 2006 ' 2007 2008 (est)
Q Start *Figures net of agency commission

TV, Radio, Prensa Generalista y Especializada, seguiran ocupando un papel, sin
embargo la diferenciacion esta en la capacidad de personalizar la interaccion
con los clientes a través de las nuevas tecnologias
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HADZID FEIAL
Estudio de las Redes Sociales

A partir de los 21 anos aumenta el uso de redes de contenido profesional,
concentrandose, en el rango de edad mas joven, el uso de redes sociales de ocio

Segmentacion por edad de los usuarios de redes sociales en Espana (julio 2008)
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XING representa para Madrid Ferial la oportunidad de alcanzar a un
mayor niumero de profesionales en Espafiay Europa
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. MADID FE@IAL
Actualmente el punto de encuentro en las Ferias i

es temporal, incluso en Internet A

CEBIT
Paginas vistas en Internet del sitio www.cebit.de
(% sobre el trafico total diario)

Traffic History Graph for cebit.de

Reach - Rank . Page Views Range: .I-'d . 1 m-E:rr. .Bm. max
| Daily Pageviews (percent) | @BIT
cebit.de
0004 T T T T T T ]
0.003 :‘ -
: - HANNOVER
0.002 - 3-8 MARCH 2009
cebit.com

0.001

Oct 2008 Jan Apr Jul Oct 2009 Jan
©2009 Alexa 2009 Feb 28

La mayor parte del trafico tiene lugar apenas unas semanas antes y durante la
propia celebracion del evento. A su finalizacion los accesos practicamente
desaparecen hasta que la misma feria tenga lugar al proximo ano
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HADZID FEIAL

Retos de las ferias: Vision de Google

As such, Face-to-face meetings these days increasingly
have more, or different objectives than before G&It’

* Las ferias deben:
* Buscar mas o diferentes objetivos
* Mantener las competencias clave
e Dar valor afiadido en areas no
convencionales
e Dar a los expositores acceso a los
mercados antes, durante y tras la feria
e Desarrollar alianzas

Fuente: UFI Open Seminar in Asia 2009 - Kuala Lumpur, Malaysia - 12-
13 February 2009

What does all this mean for Exhibition Organisers? Giﬁle Changing part of the objectives of Exhibitions

GEdgle

Exhibitors’ profiles
have changed! More
ROl-centric :

There is an urgency

(for organisers) to add ... |

value, in non-
conventional areas

Additional source of
revenue, and enhancing
customer stickiness, all the
while, ensuring relevance

Helping the exhibitor to

f-.’-? | gain access fo the foreign

A . market prior to event, and
even post-event

..., Gollaborating with 37
parties, experts to
provide the expertise

Maintaining core competencies,
but expanding the peripheral

Your Customers

oPre-Event Rter: ': .
Marketing S iesniiie

@ ouring Exhibition

e Post-event Support

Your Customers

Further leverage the Internet
to strengthen event and
exhibitors’ propositions

Maintaining / Improving
core competencies

Effective event post-mortem
and follow-up
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HADZID FEIAL

MADRID FERIAL: ANALISIS DE SITUACION

@® Empresa propietaria de la mayor superficie disponible para la organizacion de eventos
profesionales de Espaia

Relaciones de Valor

@® La situacién econdmica actual y la cada vez mayor competencia de otras Ferias en
Espafa o Europa, e incluso de otros medios (Hoteles de Madrid especializados en
organizacion de eventos), ponen en riesgo la rentabilidad por m2 que ha sido habitual
desde los inicios de Madrid Ferial

@® Madrid Ferial se plantea dar un nuevo salto en el uso de las tecnologias mediante el
aprovechamiento de las posibilidades que ofrecen las Redes Sociales

Modelo de Negocio:
Intermediacion
Segmentacion
Marketing 1:1

BB.DD
Red integradas

Perfiles

Social Enriquecidos
Canal de
relacion

Web de

la Feria
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HADZID FEIAL
El sector ferial europeo y el posicionamiento de Madrid Ferial

Relaciones de Valor

El mercado ferial europeo Madrid Ferial es uno de los principales organizadores
esta en fase de madurez de ferias de Europa

Tab. 3.4 - First 25 Organisers as of space hired in international, national and

. - - P H - :
Evolution of international trade fair activity in | ; regional events (average values 2004-2005)
Europe H
B | Intemational Events National
(space hired, 1890-2006) 5 = Rgionsl Event = o Event
; Oirganiser Space hired % Organisar Space hired, Crganisar Space hired
20.000.000 - i ==
H I 1 Messe Disseldor 1.056.567 6% || 1 Reed Exhibition 43027 x 1 Mad r|d Feri al
. 2 Messe Frankfurt 963,006 6% 2 Ifema - Feria de Madrid 219615 Messe Dosseloon
IJ‘.SIJIEI.DUO - I;xt:.,rgn,tn“:' 3 Deutsche Messe BB9 480 5% 3 Poznan int, Fair 261.662 % . %
4 Ifema - Feria de Madrid 831.074 5% || 4 Feiraint. doPorte 262916 2% || 4 Deutsche Messe 980,553 %
5 Koelnmesse 695,266 4% || 5 Hungexpo 163911 1% || 5 Messe Frankfurt 963.322 %
15.000.000 - & Messe Minchen 674.450 4% || & Feiraint. de Lisboa 162,537 1% || & Messe Manchen 721.304 %
7 Reed Exhibition 624036 4% 7T Romexpo 154,698 1% 7 Koelnmesse T18.757 3%
: B Fiera Milano 579.373 % & Stockholmeméssan 142.320 1% B Fiera Milano B0B.4TS 2%
17.500.000 - i 8 Fira de Barcelona 485.020 I% 8 Sttigarter Messe 125933 1% 9 Fira de Barcelona 605.530 2%
. 10 Feria Valencia 361,359 2% || 10 Fira de Barcelona 120,511 1% || 10 Feria Valencia 454,804 %
| H Top 10 total 7.169.639 4% Top 10 total 2901427 19% Top 10 total £.298.003 2%
10.000.000 - i
BT oD 2T OB = & g 1 38 11 Bologna Fiere 352,354 2% || 11 Trade Promotion Services 117432 1% || 11 Comexpo Paris 388,758 1%
B & & & g & g g ‘ g § 4 H
R I - : 12 Fiere di Verona 337.528 2% || 12 LFA. (Alicante) 116687 1% || 12 Bologna Fiere 78219 %
H 13 Comexpo Paris 316.554 2% || 13 AFAG Messen und Auss. 115.810 1% || 13 veletrty Bmo 152262 1%
| Gormany, lialy, France, Spain, W ! 14 Vieletriy Brmo 288,657 2% || 14 BEA bem expo 115,315 1% || 14 Fiere di Verona 337.528 1%
| Source: CERMES-Bocconi calsuiations on FKM, AUMA, 015, AFE and Ttalian regional : 15 Messe Berfin 261,640 2% || 15 Feria Valendia 102,445 1% || 15 Feiraint. do Porto 277.266 1%
i authulltv data 1 16 NombergMesse 260.706 1% 16 Clarion Events 101.809 1% 16 Rimnini Fiera 275478 1%
: 17 Rimini Fiera 254572 1% || 17 Svenska Massan Stiftelse 96.785 1% || 17 Stockholmsmassan 274,837 1%
18 Elmia 208.199 1% || 18w 85.142 1% || 18 NombergMesse 270,688 1%
19 COSMIT 201137 1% || 19 Incheba Bratisiava 82.001 1% || 19 Messe Berin 267628 %
20 SAFI 200.815 1% 20 Deutsche Messe o1.064 1% 20 Elmia 266.814 1%
Top 20 total 2.041.799 56% Top 20 total LTI % Top 20 total 11.387.579 %
Others (273 Organisers) 1571774 [ Others (701 Organisers) 7.981.075 7™ Others (847 Organisers) 17.159.781 0%
Total (283 Organisers) 17410572 100% Total (721 Organisers) nAmTEE 100% Total (867 Organisers) 547361 100%

Source: CERMES-Bocconi calculation on data from FKM, FKM-A, FKM-CH, AUMA, 0JS, AFE, EVA, SFC, FUTFOQ, FBTN, CENTREX, Regione Lombardia,
Regione Emilia Romagna and direct survey on Italian Organisers.

e ——————————
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. . ’ . . HADZID FEIAL
Los efectos de la crisis se estan notando en el volumen de visitantes y =

expositores AW

Principales cifras de Madrid Ferial en 2008

* Volumen total de visitantes profesionales : 1 millon

* Ingresos medios por visitante profesional de 3 € (alto porcentaje de
invitados).

* Volumen total de expositores: 20.000.

* Ingresos medios por expositor: 8.000 €.

Otros factores relevantes en 2009

* Descenso de visitantes y expositores en ferias celebradas en un 15%.
e Incertidumbre en la evolucidon a medio plazo, en funcion del contexto
econdmico

Durante 2009 se mantuvo la tendencia en el comportamiento de los visitantes
a CARVEXPO: aproximadamente un 50% de las visitantes no habia visitado la
edicion anterior.
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HADZID FEIAL

El Modelo de Negocio de Madrid Ferial

* Rentabilizar espacio fisico
* Maximizar ingresos

eIngresos por alquiler m2
Empresa eIngresos por servicios

Ferial

*Ingresos por asistencia
*Ingresos varios

Madrid ferial desconoce la relacion efectiva entre Expositor y Visitante

Relaciones en la Feria

Visitante Expositor

eInformacién sobre productos o servicios eConstruir y mantener imagen de marca o institucional
* Oportunidades de empleo e Establecer contactos

* Oportunidades de negocio (distribucién, franquicias) ¢ |dentificar oportunidades de negocio

* Realizar transacciones ¢ Realizar transacciones

La clave del modelo de negocio de una Feria no reside tanto en la oportunidad
que supone la oferta de un espacio fisico rentable por expositores, como en la
construccion de una imagen de marca que permita maximizar ingresos como
canal de marketing entre demanda y oferta

MADRID FERIAL 11



HADZID FEIAL

FERIA CARVEXPO

Relaciones de Valor

®

Feria profesional de los sectores de calefaccion, aire acondicionado, refrigeracion y
ventilacion.

Periodicidad: bienal

Evoluciéon en las anteriores ediciones con gran crecimiento en expositores y
visitantes; En su ultima edicién, en el punto algido de la crisis del sector de la
construccion e instalaciones, descenso en ambos parametros, entre el 20y el 30%.
Superficie de exposicion 2009: 45.000 m2.

Empresas Expositoras 2009: 538

Visitantes profesionales 2009: 35.507

Empresas exposiionas

2 8 8 8 8 8 8

§

1989 1991 1993 1985 1957 1999 2001 2003 2000 2007 2009
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DAFO FERIA CARVEXPO

HADZID FEIAL

Relaciones de Valor

CARVEXPO:

eCelebraciéon cada dos anos, con
dificultad de fidelizar a clientes.
eDescenso de participacion relacionado
con la crisis sectorial

MADRID FERIAL:
eEscaso aprovechamiento de la
informacidn de sus clientes

DEBILIDADES

ENTORNO:

eMavyor coste viajes, necesidad de optimizacién de
los contactos de negocios.

SECTOR:

*Crisis del sector de instalaciones, relacionada con
la construccion.

COMPETENCIA:

eMadurez del sector ferial.

eCompetencia creciente de los nuevos medios
interactivos.

SECTOR:
*Nuevos habitos de trabajo y relaciones
profesionales, a través de Internet.

COMPETENCIA:

e Convergencia de las ferias hacia las relaciones
virtuales.

e La crisis afecta a todos, incluida a nuestra
competencia.

OPORTUNIDADES

AJUSTE

eReforzar la relacién con
expositores y visitantes a lo largo
del tiempo, antes y después de
cada convocatoria.

REPOSICIONAR

eOptimizar la informacidon de
expositores y visitantes en la
interrelaciéon con y entre ellos.

CARVEXPO:

eUnica feria monografica en Espania.
eAlta penetracién sectorial y relacién a lo
largo de los afios.

ePagina web y pre-registro en internet.
MADRID FERIAL:

eCapacidad de convocatoria.

eRecinto ferial moderno y funcional.

FORTALEZAS

VENTAJA COMPETITIVA

e|ntensificar la relacién con sectores y
clientes desde la ventaja de la
convocatoria fisica.

eOfertar servicios de valor anadido
integrados en la participacién en la feria.

CONSOLIDAR

eOptimizar la relacién de los clientes en
la pagina web y el pre-registro en
internet.

eBuscar alianzas con socios estratégicos
relacionados con Internety la
informacién sectorial.

MADRID FERIAL
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MADZID FEZIAL

OBJETIVO DEL PROYECTO

Relaciones de Valor

Crear relaciones de valor y mantenerlas a lo largo
del tiempo, con una clara orientacion a nuestros
clientes, a través de medios on-line y off-line para
contribuir al mantenimiento de la rentabilidad de
la Compania
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MADZID FEZIAL

OBJETIVO DEL PROYECTO

Relaciones de Valor

Mision é¢para qué existe la organizacion?

Atender y facilitar la gestion de los contactos a los expositores,
incrementar el numero de contactos de valor y el mantenimiento de estos
a lo largo del tiempo, y aumentar el trafico de visitantes de mayor valor al
evento

Vision ¢por qué hacemos lo que hacemos?
ca donde queremos llegar?

Convertir Madrid Ferial en un negocio de gestion de contactos
profesionales y especializados en medios on-line y en eventos presenciales
a lo largo del tiempo, ofreciendo servicios de marketing relacional a las
empresas y con una calidad de servicio excelente a todos los participantes
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Mapa Estratégico de las Ferias

MADZID FEZIAL

Relaciones de Valor

Financiera

Cliente

Procesos
Internos

Crecimiento

y
Aprendizaje

¢, Como podemos contrarrestar el efecto producido por la crisis en el
ndmero de visitantes y expositores?

Dada la crisis actual ¢ qué valor diferencial ofrecemos a nuestros
clientes Expositores?
¢, Y a nuestros clientes visitantes?

¢, Qué procesos internos son clave para proporcionar un valor
diferencial?
¢, Qué inversiones necesitamos?

¢,Cudles son los intangibles que necesitamos para habilitar dichos
procesos?
¢, Qué conocimientos necesitamos desarrollar?

MADRID FERIAL 18



HADZID FEIAL

Tema Estratégico de las Ferias

Relaciones de Valor

Financiera
Cliente
Incrementar valor PARA 'y
Procesos ENTRE los clientes
Internos
Aprendizaje

Mediante el desarrollo y explotacion del
conocimiento de las relaciones que se
establecen entre visitantes y expositores
a través de una comunidad virtual de
Feria

MADRID FERIAL 19



Mapa estratégico de incremento de valor MACEID Fe@iAL
PARA 'y ENTRE clientes (I)

Relaciones de Valor

Financiera

Mantenimiento de
Ingresos

Cliente

Procesos /

Gestion Procesos Pre-
relaciones con _

Feria
clientes

S~

7~

Competencias Estratégicas

N

[ Procesos en la ] [ Procesos Post- ]
Feria Feria

Aprendizaje

ety

Nuevas Herramientas de Tl

Innovacion
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Vé . o HMDF A
Mapa estratégico de incremento de valor i

PARA y ENTRE clientes (I1) -

Financiera

o EE———
Mantenimiento de Rentabilidad

Ingresos

Cliente

Difere  como empresa, existente y madura,

buscamos mantener rentabilidad.
Con el nuevo servicio lanzado
/ pretendemos que los ingresos se

Procesos /

[ SR ] IO mantengan en el nuevo entorno '
relaciones con Feria e
clientes g economico, aumentando el valor de
\ nuestros clientes
Aprendizaje K 2\

Competencias Estratégicas Nuevas Herramientas de Tl

Innovacion
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Mapa estratégico de incremento de valor i

PARA y ENTRE clientes (I11) A8

Financiera

G
- Mantenimiento de

Ingresos

Cliente

Diferenciacion

Procesos / V \
Contactos de negocio a través de un

Gestion Procesos Post- ]
CECECYI  nuevo canal: Comunidad de Feria en Feria
clientes

A\ una Red Social de tipo Profesional
Satisfaccion de necesidades
detectadas de nuestros clientes

Competenc . . . erramientas de Tl
I\/Iejora del servicio

Aprendizaje

S~ |

Innovacion
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Mapa estratégico de incremento de valor

PARA y ENTRE clientes (1V)

HADZID FEIAL

Relaciones de Valor

Financiera

o
- Mantenimiento de

Ingresos

Cliente

Diferenciacion

Procesos

[

Procesos Pre-
Feria

[ Procesos Post- ]
Feria

J

[ Procesos en la ]
Feria

|

Gestion ] [
A

Mejora de flujos y herramientas de

Aprendizaje

relaciones con

informacién

clientes
Competencias Estratégicas

Capacidad de convocatoria

Nuevas Herramientas de Tl

Innovacion

Bl aplicado a redes sociales

Comunidad de Feria en la Red Profesional
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HADZID FEIAL

BUSINESS CASE. Lineas maestras

Relaciones de Valor

@ [ntroducir a los clientes un nuevo posicionamiento de la participacion en la
feria, con valor affiadido por medio de interaccién antes y después de la
feria.

@ Propuesta de valor:

- A expositores: notoriedad y contactos cualificados en medios
interactivos, a lo largo del tiempo.

- A visitantes: contenidos y relaciones de valor anadido en medios
interactivos, relacionados con su perfil profesional e intereses, a lo
largo del tiempo.

@ Incrementar progresivamente los ingresos de servicios publicitarios en
medios interactivos, sin saturar de publicidad el canal.

@ No ser deficitario.

@ Desarrollar el negocio virtual por Madrid Ferial por medio de alianzas, sin
abandonar su core business actual: la feria.

MADRID FERIAL 25



HADZID FEIAL

BUSINESS CASE. Ingresos Ultima edicidn Carvexpo 2009

Relaciones de Valor

@ Ingresos de Carvexpo en 2009: 6 millones de euros, casi en su totalidad de
expositores

@ Ingresos y tarifas de expositores :
— Espacio (85 % de ingresos):

Hasta 100 M2 ..o oo eeeeeeeseesesnessanemes 122,30 € Im2 + 7% IVA
De 101 @ 250 M2 ...eveeeerrveeecessmesmesnressenes 115,90 € /m2 + 7% VA
Mas de 250 M2 .....cceersismsmmsnsissmssmssenenens 110,20 € /M2 + 7% IVA

— Presencia en elementos promocionales (5% de los ingresos): 120 € + IVA
(tarifa obligatoria por expositor por aparicion en catalogo impreso y en
web, guia de visitantes, etc)

— Otros servicios opcionales (10% de los ingresos): stands y equipamiento,
publicidad exterior, publicidad web...

@ Acceso gratuito a visitantes:
— Invitaciones de expositores a sus clientes.
— Invitaciones de la feria a visitantes de ediciones anteriores.
— Pre-registro gratuito en web de |a feria.
— Pago en taquilla residual.

MADRID FERIAL 26



MADZID FEZIAL

BUSINESS CASE. Nuevos Servicios Interactivos c@ou

Relaciones de Valor

@ |a politica de precio sera clave del reposicionamiento

— VISITANTES: Entradas gratis a la feria, siempre que se obtenga la acreditaciéon en el pre-registro
web.

— EXPOSITORES: tarifa de servicios de marketing interactivo, obligatoria para expositores
medianos y grandes, por un coste marginal en relacion con el total de su participacion.

@ Servicios interactivos a expositores de contratacion obligatoria :
— Tarifa a todos los expositores, para:
» Generar un contenido informativo y publicitario minimo.
* Incentivar el uso de los medios interactivos.
» Generar informacién para procesos Bl de la feria.
— Dos niveles de servicio/precio:

* A empresas con menos de 50 m2: Tarifa basica, 150€ : contenidos informativos
de la empresa y sus productos (coste equivalente a 1 m2 de superficie)

* A empresas con mas de 50 m2: Tarifa optima, 400€: Publicidad o acciones de
marketing en medios interactivos (coste equivalente a entre 1 y 3 m2).

@ Otros servicios de contratacidn opcional a todos los expositores. Soportes:
— Newsletters de la feria con publicidad personalizada /segmentada.
— Publicidad segmentada / personalizada en web de la feria.
— Publicidad segmentada / personalizada por palabras en red profesional.
— Envios a visitantes de informacién de expositores, por e-mail y correo.

MADRID FERIAL 27



PREVISION DE INGRESOS e

MADZID FEZIAL

Relaciones de Valor

»Se prevén ingresos suficientes para el proyecto incluso en el escenario negativo, (+ de 200.000 €).
»El margen neto seria siempre positivo, incluso en el escenario negativo

PREVISION DE INGRESOS. ESCENARIO FAVORABLE Comlslon Partners
Elementos contratados UnI(IatIes!Tarlfa Im porte|Subtotal |Ingresos 09 |Ingresos 11| |% comlslon |Im porte
CARVEX 09| Tarlfa minima obligatorla total expositores 538 |taifa mica 120 64.560
Tarlfa obllgatorla serviclos
CARVEX 11 |Interactivos
100% expositores del
Tarifa basica expositores < 50 m2 segnento 279 |tanfa blue 150|41.850
100% expositores del
Tarifa sendcios interactivos expositores > 50 m2 segnento 259 |tanfa o 400 | 103 600
Subtotal tarifa obllgatora de 100% expositores del
serviclos Interactivos total expositores seqnento 538 145.450 30%| 43635
Serviclos adiclonales
Publicidad personalizada newsletter |acciones contratadas | 20% total exposiloes 110/[tanifa Sja 100 11.000
Impresiones {1000) 10 blogues por accion 1100 |precio medio S/ fwmato 30 33000
44 0| 0% 8.300
Campafias e-mailing acciones contratadas | 5% total exposilores 27 |tanifa fija 200 5 400
Impresiones {1000) 10 bloques por acciin 270|por 1k impresiones 100| 27.000
32 400 0% 6480
Publicidad segmentada en web acciones contratadas | 20% tolal expositoes 110/[tanita Sja 100 11.000
Impresiones {1000) 10 bloques por acciin 1100 |precioc medio Sf fnmalo 30| 33000
44 0| 0% 8.300
Publicidad segmentada red acciones contratadas | 10% tolal expositoes 54 |tanifa fija 200 10300
Impresiones {1000) 10 bloques por acciin 540| precio medio S/ ivmato 30 16200
27000 100%| 27.000
IMailing folletos (Coste envo aparte) |acciones contratadas | 5% total expositores 27 |tanifa fija 200 5 400
direcciones (1000) 5 bloques por accion 135|por 1k direc ciones 50 6750
12 150
Patrocinio web / grupo en red acciones contratadas |1 gold - 3 siver 4|tanifa Sja precio medio 4. 000 16000 ﬂitﬂﬂl 40% 6400
Subtotal serviclos adiclonales 1?5.550! 57 480
TOTAL (euros) 64.560 321.000| 3% 101115
DiIf 11 s/ 09 (euros) 256.440
DIf 11 s/ 09 (%) 397%
Margen bruto 219,585
PREVISION DE INGRESOS. ESCENARIO NEGATIVO (50 % DE INGRESOS DE SERVICIOS ADICIONALES)
TOTAL (euros) 64.560 233,725 4% T2375
DiIf 11 s/ 09 (euros) 168.665
DIf 11 s/ 09 (%) 261%
Margen bruto 160550
PREVISION DE COSTES
Costes de gestlén Interna =0.000
Costes dePromoclén y publicidad 30.000
Total de costes 110.000
Margen neto escenarlo favorable 109.885
Margen neto escenarlo negatlivo 50.850




HADZID FEIAL

ROI de la solucion

Las alianzas minimizan las inversiones Los servicios obligatorios aportan solidez

TOTAL INVERS.y COSTES 211.036 €

TOTAL AINGRESOS 321.000 €

Servicias Externos 211036 € |

ostes de gestidn 40.000€

-0stes comerciales 40.000%

wnstes promacidn publicidad a0 000€

Senvicios interactivos obiigatorios
Jartner Publicidad en red 27.000 €

20400 € Senicios interactivos adicionales

43635¢€

“omisinnes / gastos 2013 (+20%) | - £ 250 000 €

ROI desde el primer aiio, incluso con estimacidon de un 60% de riesgo de alcanzar
solo el 50% de ingresos de servicios adicionales

V.Residual

Inversién 211.035€ _ 250.000 €

321.000 85000

000 §5.000 [ 6%
6%

Pay -Back a partir del afio: VAN -->tasa
Ario2 223.8%0 €
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ALIANZAS EN EL PROYECTO

MADZID FEZIAL

Relaciones de Valor

Los partners en el proyecto aportaran conocimiento, recursos, fiabilidad e imagen
de marca al proyecto, minimizando la inversion por parte de Madrid Ferial

ampliacion de bd
visitantes.

@ Administracién de
segmentaciones

® Gestion de envios por
correo

gestion de red social

Mision: Base de datos y Red Profesional Publicidad en medios
envios por correo interactivos
Tareas @® Enriquecimiento y @ Administraciény @ Gestion publicidad de

expositores mediante
adserver y adwords
@ Busqueda de
patrocinadores

Contraprestacion

@ Ingresos envios
correo.

@ Caracter de
patrocinador.

@ 80 % Ingresos
publicitarios en red
® 20% ingresos
patrocinadores

@ 20 % ingresos
publicitarios

@ 20% ingresos
patrocinadores

Partner
propuesto:

Schober PDM

Xing

Granpyme.com / Quick
Telecom




Modelo de negocio para Madrid Ferial y XING

HADZID FEIAL

Relaciones de Valor

@ Madrid Ferial:

Incremento de ingresos por servicios obligatorios y de valor anadido

Reposicionamiento de producto incorporando contenidos de marketing
interactivo, y con un ambito de influencia a lo largo del tiempo

Mayor fidelizacidon de expositores y visitantes.
Alcance a audiencia que no asiste a feria fisica
Mejor conocimiento sectorial
e De los clientes
* De sus intereses
Enriguecimiento de contenidos de jornadas técnicas de la feria
Mejora de imagen de marca
Posibilidad de extender el modelo de negocio a otras ferias.

® XING

Contenidos de valor anadido, relacionados con los contenidos de la feria.
Mayor numero de accesos y tiempo de navegacion en la red

Publicidad de expositores y patrocinios de otros en la red profesional
Posibilidad de beneficiarse de la extension del modelo a otras ferias.
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HADZID FEIAL
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HADZID FEIAL

MAPA DEL PROCESO

Relaciones de Valor

Anélisis A Esquema del

_ . Diseiio de
Visitante Proceso ekl campaias

2.- CUALIFICACION DEL
EXPOSITOR PARA LA FERIA

1.- VALOR DEL VISITANTE PARA LA
FERIA

Empresa
Ferial

Visitante Expositor

3.- VALOR DEL VISITANTE
Conseguir el Valor del Visitante para el Expositor, PARA EL EXPOSITOR

es lo realmente relevante.

MADRID FERIAL




Analisis de Visitantes L@

Relaciones de Valor

Fidelidad de visitantes: visita a una sola edicion 01 a 09: Analisis Euler-Venn
NUmero de visitantes Distribucion en %
Anéalisis visitantes 1 edicion
frente al resto

Analisis visitantes
microsegmento fiel
03-09

wwwwww

CONCLUSIONES
@® Baja fidelidad
@® Grupo de visitantes de alto interés:

— Visitantes extranjeros, baja fidelidad.
— Directivos y propietarios, los de mayor propension a repetir.

® Propuesta de realizacion de campanas segmentadas sobre los visitantes 2009 para:
— Mantener la fidelidad de clientes fieles de perfiles directivos nacionales
— Incrementar la fidelizacién de los visitantes de alto interés.
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MADzI FE@IAL
ESQUEMA DEL PROCESO. Arquitectura m @

OPINION DEL DATA
EXPOSITOR WAREHOUSE

S
c
7l BD de Visitantes ‘ ‘
E de la Feria
7
g

BD de la Web
g de la Feria ETL & DQ
e
7)
©
=
8
I.ﬁ BD de la Red
Q0 profesional
)
C
)
=
e

BBDD EXTERNAS l
(SAB, ... [ ]
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Estructura DataWarehouse m [ 2

M R

‘ U INGRESOS
O VISITANTES

| L N2 VISITANTES
U TARIFA

L N2 EXPOSITORES
U CANAL DEL INGRESO

, O SATISFACCION
O GEOGRAFIA

U ENLACES
L EMPRESA/EXPOSITORA

L CONTACTOS
O FERIA

U REGISTROS

O EVOLUCION POR PERIODO ENTREFERIAS

ANALITICA L DISTRIBUCIONES PORCENTUALES

O ANALISIS ASISTENCIA

O ANALISIS SATISFACCION
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ESQUEMA DEL PROCESO

m ’ .FEﬂM

1.- DW
VISITANTES
FERIA

DW

FERIA

2.- EXPOSITORES

“CAMPANA 0"

e-invitaciones

PRERREGISTRO WEB | ALTA RED PROFESIONAL

Ofrecemos Acceso Gratis a la Feria para fomentar
Prerregistro Portal Web + Alta Red Profesional

VISITANTES

EXPOSITORES

SERVICIO A EXPOSITORES:
Campafa comunicacion
segun perfil deseado y modo
de contacto seleccionado en
CUESTIONARIO

MAILING/EMAILING/
RED PROFESIONAL A
PUBLICO DESEADO

4.- CARACTERIZACION VISITANTES
SELECCION DEL EXPOSITOR

. 7.- CAMPARNAS

5.- "ERF'LE CAPTACION PERFILES
* j@/ DESEADOS \

* ** * 6-. MODELO VALOR
ﬁ;* * EXPOSITOR - VISITANTE

’ P

{ 8.- CAMPANAS J

PERSONALIZADAS
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ESQUEMA DEL PROCESOQO. Pasos

HADZID FEIAL

Relaciones de Valor

‘ 1.- DW VISITANTES FERIA

INCOMPLETA

2.- EXPOSITOR Y FERIA
MANDAN E-INVITACIONES

3.- OBTENCION DW
MEJORADO

<€

4.- EXPOSITOR SELECCIONA

PERFIL DESEADO

5.- OBTENCION PERFIL
VISITANTE ESTRELLA

RETROALIMENTACION

6.- MODELO DEL VISITANTE
VALORADO POR EL EXPOSITOR

7.- CAMPANAS ENFOCADAS A
AUMENTAR PERFILES
VALIOSOS

8.- OFRECER CAMPANAS A
EXPOSITORES SOBRE LOS
PERFILES VALIOSOS
OBTENIDOS

DEL MODELO

MEDICION DEL EXITO
Relaciones Generadas y
Encuestas Expositores

'_

FERIA ANO 2009

MADRID FERIAL

2 4

FERIA ANO 2011

38



. spe . . g . HADZID FEIAL
Mediante un analisis multidimensional r .E'Z'
se pretende llegar a construir una segmentacion ..

Relaciones en la Comunidad

= NUmero de conexiones a otros miembros de la red

= NUmero de conexiones a otros miembros de la misma
empresa

= NUmero de conexiones a otros miembros del mismo
sector

= Niumero de conexiones con un determinado Expositor
= NUmero de conexiones a otros usuarios registrados
en la feria

= Sobre el total de usuarios de la comunidad se
establece un ranking de empresas y sectores

Medidas de Actividad en la
Comunidad

= NUmero de veces que visita la comunidad por
unidad de tiempo

= Numero de discusiones (foros) abiertos por unidad
de tiempo

= NUmero de mensajes enviados a foros por unidad
de tiempo

= Clasificacion de las tematicas de los foros abiertos
= Clasificacidn de los mensajes enviados

Segmentacion basica de perfiles

®» Ranking de Areas de Expertise / Interés

= Ranking de profesiones

= Ranking de formacién (estudios)

= Ranking de posiciones en empresas (Direccidn,
Gerencia, Técnico)

= Ranking de funciones en empresas (Ventas,
Marketing, Operaciones)

Relaciones entre Web y Comunidad

= # de personas de la comunidad que han visitado la web
de la feria

= # de personas de la comunidad que han visitado
paginas de un expositor en la web de la feria

= # de visitas de esas personas a las paginas del expositor
en la web de la feria




MADZID FeaiAL
Valoracién de Visitantes m [ 2

Relaciones de Valor

Los visitantes con mayor capacidad de decisién en organizaciones con mayor nivel de

inversidon presentan un mayor atractivo, a priori.

@ Variables relevantes:
Cargo (normalizado) del visitante y tamaifio de empresa (facturacion anual).

Microsegmentacion

+

o
ﬁ p—
7°
La vision es igualmente
valida cuando se
considera una porcion del
total (ejemplo: subsector

de refrigeracién o
mantenimiento)

Nivel de Decisién (Cargo)l

Nivel de inversiéon (Tamafio Empresa) +
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: MACZID FE@IAL
Valoracion de Visitantes por Expositores I &

Relaciones de Valor

@ A través de los servicios de Marketing Intelligence de la Feria, los
expositores eligen (“votan”) el target al que quieren que enviemos
publicidad sobre la feria para promover que asistan y les visiten.

@ Esta seleccion la utilizaremos para dar mayor valor a los visitantes mas
elegidos, y por tanto de mas interés para los expositores.

@ Este valor nos dara un “scoring” que utilizaremos para realizar
segmentaciones y definir el publico objetivo de futuras campanas.

V1 E1l, E2, E3
Dada la tabla de votacion anterior, la
V2 E2 iy ,
ordenacion de mayor a menor valor seria:
V3 - vVi>VvV4>V2=V5>V3
V4 El, E2
V5 E2
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Peso del “Voto” del Expositor

Para la Feria tiene un valor superior la seleccién de
aquel Expositor que participa con mayor superficie de
exposiciéon, y que tiene un mayor potencial de
contratacion (en funcidon del tamafio de la empresa).
Para simplificar el Modelo se considera el nivel de
inversidon de la ultima edicion.

@ Variables relevantes

m2 (equivale a nivel de inversién) ocupados por el
Expositor en la Feria y tamano de empresa
(facturacion anual).

@® Impacto en el valor del Visitante

Los expositores con mayor inversion en m2 de Feria y
con un mayor tamafo en su mercado suponen un
mayor valor de voto a la hora de calcular el valor del
Visitante al que ellos se dirigen.

m2 de expositor

- )

5 10 i5
{4 expositores)

{13 expositores) {11 expositores)

12
(16 expositores)

4 8

{70 expositores) {37 expositores)

3
{60 expositores)

B
{33 expositores)

2
{106 expositores)

4
{21 expositores)

1
(127 expositores)

2
(12 expositoras)

Superficie
Contratada /

Facturacion
Empresa

- Facturacion Anual

*

Los Expositores del segmento mas valioso, mds de 25
MM € de facturacion y mas de 250 m2 de superficie
contratada, tienen un voto con ponderacidn 15. En este
caso concreto, este segmento esta formado por 11
expositores de la feria.

MADRID FERIAL
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Valoracién de Visitantes por Expositores

HADZID FEIAL

Relaciones de Valor

i

HIPOTESIS PREVIA-INICIAL
VALORACION VISITANTE

!

®
.7.

SEGMENTACION PREVIA
VISITANTES

|

Influencia dinamica en las
opciones seleccionables

PESO VOTO DEL EXPOSITOR

!

EXPOSITOR SELECCIONA PUBLICO
OBJETIVO DESEADO

» Pusde selsccionar aqui sus criterios;

1 Actividades & Bisousrs uthzends ol drbl e sctvidages
[ | osce |

o Tamaiio de empresa y otras caracteristicas empresariales @

Ssgumds oor Evplawdios, Venbas, .,

= Tamajic: Orodos Flempresa Grarde  empresa Medans  [Clempresa Peguefia

3 Region H e oo Kcikip: —
Crods Espata
= Cibifiage: Postak | |

4 Directives & BEnh oo ot sk
[¥] recosn Genersl Ew:: “";: [ recasn Frarcers I::I.If:'i:h
e e Dﬂ:;uw:w- [l owacsin mprkaseg- Clowsezee
[owecssn nformiteny  [ClDimscode Nagocn . . [ ——
Tecravnga nbemat [ bwecoin Sraducain Logistica
[ ieniste

SEGMENTO OBTENIDO =
VALOR VISITANTES

*

PESO DEL EXPOSITOR Z

SEGMENTO OBIJETIVO

PARA EXPOSITOR Z

MADRID FERIAL
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SEGMENTOS DE VISITANTES
s 2 OBTENIDOS POR LA VALORACION

DE LOS EXPOSITORES DE LA FERIA

Nivel de Decisién (Cargo)l

Nivel de inversién (Tamafio Empresa) +

e Campafa para
atraer visitantes
con alto nivel de
inversion y
capacidad de
decision

e Ej: Propietarios,
Directivos

e Campafa para
atraer visitantes
con alto nivel de
inversion pero
bajo nivel de
decision

e Ej: Técnicos

e Campafa para
atraer visitantes
con bajo nivel de
inversion pero alto
nivel de decision

e Ej: Directivos de
PYMES

MADRID FERIAL




HADZID FEIAL
Acciones de Marketing por Canal m '

Grupos de interés y relaciones entre usuarios de
Red Profesional > lared profesional para enfocar publicidad y
patrocinios

Anadir a la web pre-existente un ad-server para
Web Ferial ofrecer publicidad personalizada

Envio de E-invitaciones por parte de la Feria y de

1 los Expositores
Newsletter de la Feria con informacion y
> publicidad personalizada enfocada a
determinados perfiles
AOfertar a expositores campafas segmentadas en

funcidon de los intereses comunes

Feria Fisica - Oferta Acceso Sala VIP y Servicios VIP
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HADZID FEIAL

DISENO DE CAMPANAS

Relaciones de Valor

0. LANZAMIENTO RED

R Evolucion de Contactos

1.- CREACION GRUPOS RED PROFESIONAL
SOBRE TEMATICAS FERIA. LANZAMIENTO

2. CAMPANA MULTIPASO DE
CAPTACION DE VISITANTES DE VALOR
3. NEWSLETTER A
EXPOSITORES
7, X .
(@) 4. SERVICIO EMAILING A EXPOSITORES 5. ANALISIS SATISFACCION
5 CON NUESTRA BDD FERIA
< :
= 6. CREACION GRUPO EN RED
g PROFESIONAL PARA VISITANTES FERIA
o / /
°z' 7. PUBLICACION ANALISIS FERIA EN RED
PROFESIONAL
\ Y4 /
8. OFERTAS POST FERIA EN RED
PROFESIONAL
S
T T T T T T 1 T T 1 T T 1 T T T T T T T T T T T T T 1 T T T T T T 1 T T 1 T T 4 T T T 1
& & &
MESES ANTERIORES Y POSTERIORES FERIA
= Sin acciones - Con propuesta de acciones
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HADZID FEIAL
Campania 0: Lanzamiento Red Profesional ﬂ [

Relaciones de Valor

Objetivo: Captar miembros para la Comunidad de la Feria en XING
Target: Empresas de sectores afines a la feria

Fuente: Bases de datos propias de visitantes y expositores en ferias anteriores y complementar la
informacion con bases de datos externas

Canal: E-Mail, Publicidad en la Web de la Feria y en XING, con banners con accesos a la
Comunidad en XING en paginas sectoriales
Disefio: E-mails y banners segmentados en funcion de actividad y/o sectores de interés.

En el lanzamiento tiene que existir en la Red un catalogo de foros, informacién y noticias
de interés

Refuerzo mensual a los no suscritos; envio quincenal de invitaciones a grupos de discusion
de interés

Oferta

@ A los expositores:

— Servicios de la Tarifa Optima al coste de la Tarifa Basica si registra al menos 15 accesos/mes
hasta la feria y crea mas de un foro y/o grupo de discusidn sobre algin tema de interés de la
feria

— Publicidad en los banners de lanzamiento

@ A visitantes y resto publico objetivo: Entrada feria gratuita, vale acceso durante la feria a la sala VIP
Medicion/Objetivo: N2 Registros Red Profesional: 500 registros en el mes de lanzamiento

N2 accesos de media por dia: 10 hasta el evento fisico
N2 Foros y grupos de discusion: 10 hasta el evento fisico
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INMOWANDO EN CLIMATIZACION

Entra y reqistrate |

XING para u{ (

Busca personal cualificade | = grea_tu propio Grupo | i XING BestOffers
= gn XING _c@;«_| P - de Discusion P Ofiece s SRVCIOS ¥ produclos
N . ' Ciirigete @ un grupe ohjetiva de ‘ 20 XitG
Conéctate con los mejores ’ : altas eje culves :
profesionales del sector ! '

Accede a foros vy grupos

l Buscarespuesta a todas tus preguntas

La unica Red Profesional que te ofrece todo lo que necesitas:
" -Prepara tu visita a Cavrexpo

-Las mejores ofertas

-Los mejores profesionales
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HADZID FEIAL

Red Profesional. Pagina de registro

Relaciones de Valor

XING ) Registrarse | Visita Guiada | Contacto | Esparniol @

Bienvenido/a a este grupo de XING

X¥IMG, 1a red social para profesionales, es una plataforma ideal para los grupos tematicos v comunidades online.
Agui se junta el know-how con el know-who de millones de usuarios en todo el mundo.

Unete a este grupo de XING e intercambia puntos de vista y experiencias con mentes afines. Participa en
emocionantes discusiones y comparte tus conocimientos con los demas.

¢ Todavia no eres usuario de Si eres usuario de XING, inicia sesion desde aqui para entrar.
XING? Usuario Contrasefia ) )
Reqistrate gratis y accede a este Iniciar sesion
arupa. . sHas olvidado tu contraseria?

_ Registrarse ahora

Carvexpo 2011

¥ Sobre este grupo

Grupo Oficial creado por Madrid Ferial, para promover los contactos y relaciones en tematicas de Carvexpo, feria

e Informacion sobre el grupo
de la climatizacion

El grupo existe desde: 22/07/2008

i R Miembros de este grupo: 241
v Mensajes en este grupo: 63
Idiomas: espafiol

Configuracion del grupo

Admisidn requiere aprobacidn: 5i

Visibilidad del grupo: solo usuarios de XING

Leerlos faros: sdlo miembros del grupo

Escribir mensajes en los foros: sdlo miembros del
arupo
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HADZID FEIAL
Invitacion a un grupo a un integrante de la Red m [}

Relaciones de Valor

XING - Invitacién a un grupo

El Comunitv manaaer ta inyita a participar en el grupo Comunity
Energia solar N Manager
Hola, v - | a:@ (
>
Te invito a un grupo de debate muy interesante en XING, donde \/ (/
te esperan mentes afines que estan deseando conocerte.
R~
Saludos, N
Agul te puedes intormar sobre el grupo y unirte:
MADRIC FE@iAL

» Ir al grupo
iDiviertete haciendo netwaorking en XING!

B XING AG hitp:/fwww.xing.com
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Web Feria

DO EN CLIMATIZACION

Grupe La

scHOCO

5 .
Galia

en sus ventas

La Noche de Climatizacion 2009

Elviernes 19 de junio se va a celebrar la tradicional Noche de Climatizacion 2009 en el

Pabelldn de Caza del Castille de Vifiuelas, cerca de Madrid. Este afio el Premio
Climatizacidn se entregard a Carlos Doria.

Xl Asamblea General de Adime
El pasado 27 de mayo de 2009 se celebrd en Madrid la
Xl Asamblea General de Adime. Dentro de un
ambiente de optimismao v confianza en el future, los
asociados intercambiaron las distintas opiniones sobre
el mercado y la coyuntura econdmica

Las alternativas a los HCFC, tema central de la
jornada técnica de Anefryc

El pasado 5 de junio, coincidiendo con la celebracidn de su Asamblea GENEral, wae Fes

Anefryc organizé una jornada técnica en la que se expusieron diferentes
soluciones ante la inminente entrada en vigor del reglamento 2037/2000.

A Fraiie

Jornada sobre eficiencia energéetica edificatoria
La Consejeria de Economia y Hacienda de la Comunidad de Madrid, en
colaboracidn con la revista El Instalador v diversas entidades, ha organizado

In larmadn maken "fiminmein Crarenddicn CAifinatariae Canedinasidin TAmminn® ann

A FudiAd

Todo lo que puedas imaginar relacionado con el
sector, en XING

Foros, preguntas, novedades, grupos de discusion

Accede ahora, registrate y consigue un descuento
en los productos de la feria

Decalogo de Daikin para disfrutar del aire

acondicionado sin derrochar

Consciente de que con la llegada del verano se dispara |a factura de la luz. Daikin
ofrece una serie de consejos para un buen uso de los equipos de aire
acondicionado, prestando especial atencidn atodos aguellos factores que
implican un menor gasto energético y, portanto, un mayor ahorro.

Junkers ensefia a los nifios a respetar el medio

ambiente

Coincidiendo con el Dia Mundial del Medio Ambiente celebrado el 5 de
junio, Junkers organizd en Faunia, una funcidn de titeres que bajo el titulo
“Muestra tierra necesita amigos”, pretende, a través de los personajes de la
obra, que los nifios aprendan a respetar y preservar el medio ambiente.

e Prms.

Asamblea General AFME

La asociacion ha inaugurado nueva sede en Madrid

mlb-n.l
El pasado 19 de mayo, AFME celebrd su Asamblea General, durante la '
cual se presentd la Memoria del Ejercicio 2008 y se analizd la situacidn actual del
sector, ademas de abordar informacidn sobre |as distintas Comisiones de trabajo
que |a integran. Esta asociacidn ha inaugurade recientemente nueva sede en
Madrid.

[agenda
HOY VER FECHA
maye  junio de  ulie
2009

lunmarmiéjueviesabdom
1 2 32 4548 7
8 9 10111213 14
15- 17 1813 20 24
I 23 24 2526 27 28
29 30

José Maria de la Fuente,
presidente de COMAIF

José Manuel Pinazo, presidente
Carlos Sancher, gerente de
COFME

df: "\ Suscribete
., boletin de noticlas

=
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CONFIRMACION DE PRE-REGISTRO EN INTERNET

Cdnfexp ((

Su solidtud se ha tramitado en Pre-registro, con los siguientes datos

Nombre: ANTONIO
Apdlidos MARTIN PASTOR
E-mail: AMARTINGMADFER.ES
Empresa: MADRID FERTAL
Direccion: FERTAL DE MADRID
Codigo Postal: 28885

Poblacion: MADRID

Provincia: MADRID

Pais: ESPANA

Su mimero de LOCALIZADOR es d 3270899

Encontrara Ia tarjeta de acceso y las
condidones dd servicio en d dooumento

adunto

Esperando poder contar con su visita, redba un
cordial saludo.

Los daios de cardcier personal que faciliia se
inconporarén a un fichen avtomatizado de
IMadrid Ferial con domiciio en Ferial de
adrid {26885) Madrid. Los datos se
destinaran a realizar comunicaciones
periodicas, inchiso por medios electrinicos,
para informar de la aclividad feral,
aclividades, contenidos y senvicios que
ofiece y desanmolla ella misma o sus
exposiiones. Los demnechos de acceso,
reclificacion, oposicion y cancelacion de
esios dalos podran ejercerse mediante carla
dimigida a Madnid Feral: Profeccion de Dalos,
aparado de comeos 66.055 (26080) de
ladrid, o via e-mail a la direccion:
protecciondedatos@madier.es . Madrid
Ferial podré solicitar la acreditacion de la
idenfidad y la condicion de profesional del
visitanie duranie su estancia en el recimo.

Entra y registrate

XING para Cc@ou

Patrocina:

, |
XING

Tha Future of Targating NN

Newsletter personalizada:

Estas empresas le ofrecen lo que
le interesa:

-Descargar-

MADRID FERIAL
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Modelo de campana e-newsletter a expositores

HADZID FEIAL

Relaciones de Valor

Estimado Expositor,

Me complace enviarle un nuevo elemento que hemos
desarrollado para la promocién de su participacién
en CARVEXPO entre sus clientes.

Esta newsletter ha sido personalizada para su empresa,
AVEL SAPHIR, incluyendo su nombre y numero de stand en
CARVEXPO. Incluye también un link directo con su entrada
en el catdlogo de expositores de la web de la feria, donde
ademas de figurar sus datos de contacto, los clientes
pueden ver su posicidon en el plano o crear una ruta para
organizar sus distintas visitas por los stands de la feria , asi
como enlaces al pre-registro de visitantes de la feriay ala
red profesional CARVEXPO en XING.

Como hacer uso de la newsletter:
1.borrado de estas lineas
2.reenviar desde Outlook a sus listas de distribucion
y direcciones de e-mail.

Como siempre estamos a su disposicion por si tuvieran
cualquier duda. Confio en que esta nueva herramienta de
promocién sea de su satisfaccion y les envio un cordial
saludo,

Félix Gutiérrez
Director Comercial
CARVEXPO

MADI FE2AL

"Hay Futuro, esta en nuestras manos, y el camino es ser creativos e innovadores™

Enlaces rapidos Te invitamos

Querido Amigo,

2 Iy . = o,
. 1oL monm AVEL SAPHIR estard presente en la proxima edicion
Rase de visitante .
T de CARVEX 2001. Ven a nuestro stand 8F17 en el pabellon
Catalego de

expositores: bisquedas

par QdeLIE‘ID 0 empresa

crea tu propio itinerario, etc
BRED PROFESIONAL:

@m
XING ™

Mas informacion y

enlaces
Contacta con la feria

las novedades para la proxima campafia.

10 afios", etc.

contacto, pulse aqui

En la fenia encontraras también muchas novedades.
actividades e ideas pensadas para tu negocio de la mano
de gunis del "HVAC", talleres, conferencias, entrevistas
personahizadas con especialistas, exposicion "chmatizacion en

Pabellon 8. Serd un placer para nosotros saludarte v mostrarte

Si quieres ver como llegar a nuestro stand o nuestros datos de

No esperes mas, v reserva va estas fechas ineludibles en tu

calendario: 17 al 19 de marzo, en Ferial de Madrid.

Le recordamos que sus datos estan inchuidos en un fichero de MADRID FERIAL v protegides por la
legislacién vigente. Puede ejercer sus derechos de acceso, rectificacion, oposicion v cancelacién de los

mismos asi como nformarnos, si no desea recibir comunicaciones por correo electronico en

protecciendedatos@MADFER es
XING’

Patrocina:

Schober o

The Future of Targeting [N

MADRID FERIAL
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MADzI FE@IAL
Ejemplo E-Mailing con Newsletter m &

a@bn
Gaoapa u Gloe d d e

Te presentamaos la va Red Profesional totalmente adar
necesidades.

disfruta y participa ya con todaos los

/ Ademas, aprovecha el lanzami

Banners con publicidad

segmentada ’

N
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, MADZID> FEIAL
Medicidn Exito Campania m @

Medicion del Click Rate producido tras el lanzamiento de la campafia via mail
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| HADZID FEIAL
Campafia Captacién Visitantes de mas valor ﬂ [ 7

Relaciones de Valor

Objetivo: Captacidn Perfiles Visitantes Valiosos

Target:
Fuente:
Diseno:

Canal:

Oferta

Visitantes incluidos en el segmento de mayor valor
Bases de datos propias de visitantes de otras ferias, bases de datos externas

Campaia multipaso, dejando un Grupo de Control representativo (10%) y un Grupo de
Accion para medir el éxito de cada una de las acciones.

E-mails con banners segmentados en funcion de actividad y/o sectores de interés y
links a la red profesional

Envio de invitaciones a grupos de discusidon de interés

Al ser una campafia multi-step, los diferentes pasos se efectuaran en funcién al coste
de los medios utilizados:

1 paso: E-Mail

2 paso: Correo Postal

3 paso: Agente (contacto telefénico)

Entrada feria gratuita, tratamiento VIP (accesos rapidos al recinto, parking de
proximidad, business centre), invitacidn a jornadas, acceso a informes de interés de su
sector en la Red Profesional

Medicion: % del target que visita la feria

% del target no registrado que se registra en la Red Profesional
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Campana multi-step para captacion de miembros de la m MADEIS FeaiAL
Comunidad de |a Feria .

Envio invitaciones a

grupos de discusion de
interés

Sin respuesta
en 2 semarjas Llamada

Agente

Sin respuesta
en 1 semana

Ingresa en la
comunidad

Comunidad

Ingresa en la
comunidad Feria

Visitantes

Enviar
E-Mail

de mayor
valor

Comunidad

Ingresalen la
comunidad Feria

Comunidad

Feria
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HADZID FEIAL
Ciclo de Analisis en el Marketing Relacional m (2]

Relaciones de Valor

Obtener
informacion de la
Weby la
Comunidad

Ejecutar acciones

y medir resultados

Planificar acciones en
funcion al
conocimiento
obtenido

Identificar
segmentos y sus
caracteristicas

MADRID FERIAL

El ciclo mostrado tiene lugar entre cada uno
de los eventos feriales. Las relaciones que
se van desarrollando a travées de la
Comunidad son analizadas, junto con los
resultados de campafas anteriores, para
poder llegar a establecer determinados
segmentos, identificando aquellas variables
y categorias que los caracterizan.

A partir de este conocimiento, el area de
Marketing de la Feria puede planificar las
acciones, enfocadas hacia colectivos ya
registrados o para la busqueda de
segmentos “gemelos”, que aun no hayan
tenido relacion con la Feria.

Al llevar a cabo las acciones se tiene en
cuenta aquellos grupos de control que nos
permitan evaluar el éxito asignable a cada
una de las campafas.

58



HADZID FEIAL

INDICE

INTRODUCCION
OBJETIVO. Mision y Vision
MAPA ESTRATEGICO
BUSINESS CASE
MAPA DEL PROCESO

a kA WD F

/. CONCLUSIONES

MADRID FERIAL 59



HADZID FEIAL

CUADRO DE MANDO

Relaciones de Valor

PERSPECTIVA

FINANCIERO

PROCESOS INTERNOS

CLIENTE / VISITANTE

INNOVACION Y MEJORA

INDICADOR

Ingresos totales

DEFINICION

Ingresos totales generados por los expositores

FUENTE

Analisis Feria

Ingresos por senicios adicionales

Ingresos generados por senicios adicionales ofertados

Analisis Feria

Ingreso medio/expositor

Ingreso por expositor

Analisis Feria

N° visitantes

N° total de visitantes en la feria fisica

Resultado Feria

Valor total visitantes

Valoracion total de los visitantes en la feria fisica

Datamining

Links a la Web de |a feria

N° Links a la Web de |a feria

Web

Satisfaccion visitantes

Resultado encuesta satisfaccion de visitantes

Encuesta post-feria

Satisfaccién expositores

Resultado encuesta satisfaccién de expositores

Encuesta post-feria

N° contactos a traves de Red Social

N° de contactos de negocio a través de la Red Social

Analisis Red Social

N° registros en la Web y en la Red

N° de nuevos registros en la Web y en la Red Social

Web y Red Social

% miembros comunidad visitaron la feria

Miembos de la Comunidad de la Red Social que finalmente
visitaron la feria

Red Social y Feria

Glosario de términos del Cuadro de Mando

MADRID FERIAL
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CUADRO DE MANDO

MADIC> FE@IAL

+1,31 %

3750700

NEPWISITANTES 2009

3BO0D0,00

NP VISITANTES 2011

+50 %

VALORTOTAL VISITANTES 2011

VALORTOTAL VISITANTES 2009

15000

10000

n.00 AL

Sﬂ.ﬂ“ﬂf{d" VISITANTES 2009
ENCLAESTAS (D Ga 5)

T}

Mm}dnwnrmm J01r
ENCUESTAS (De Oo 5§

+7,70 % 7.000.000,00 €

6.500.000,00 € l

INGRESOS TOTALES FERIA 2009 INGRESOS TOTALES FERIA 2011

5% ingresas Servicios Interoctivas frente
tngresos Totoles 2009

% lagreios Seniciod Interactivos frente
Topreses Totoles 2011

+14,30 %

SATISFACION EXPOSITORES 2011
ENCUESTAS

SATISFACION EXPOSITORES 2009
ENCUESTAS
350

+200 %

35000
30000

25000

20000
15000 f

10000 mj

3000

NEREGISTROS PORTAL WEB » RED  N®REGISTROS PORTAL WEE + RED

PROFESIONAL 2008

PROFESIONAL 2011
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Valor anadido del proyecto

Relaciones de Valor

 El proceso genera un incremento continuo tanto del numero de datos como de su calidad
obtenidos de los registros, movimientos y actividad en la Red Profesional, reajustes del
resultado de las campaifias, etc, antes y despues de la feria.

N2 CONTACTOS

T T T T 1

> &
MESES AKTERIORES Y POSTERIORES FERIA <
\ =—Sin acciones = Con propuesta de acciones \

* Los expositores son nuestro cliente principal y nuestra fuente de ingresos, por lo que no
debemos dejar de mantener el interés por el evento fisico, y para ello debemos generar
mayor trafico de visitantes y de mayor valor.




MADZID FEZIAL

Conclusiones

@ En el entorno economico actual, es necesario generar nuevas formas de
aportar valor anadido a clientes para mantener la rentabilidad de las ferias.

@ Son evidentes las sinergias entre ferias y redes sociales profesionales. El
mundo interactivo nos permite:

Relaciones de Valor

» Reforzar la relacion a lo largo del tiempo con y entre expositores y el colectivo de
profesionales interesados en la tematica de la feria.

» Obtener informacion valiosa de los actores del proceso, que da contenido a una
estrategia de inteligencia de negocio.

o Ofrecer servicios de marketing relacional y publicidad segmentada a los
expositores.

® E| proyecto “Ferias y redes profesionales” genera servicios de alto valor
anadido y facilita los contactos preferia y post-feria a los expositores.

@ El proyecto generara ingresos suficientes, con un bajo riesgo, gracias a la
politica de alianzas que evita inversiones y costes fijos.

@ E| modelo del proyecto determina el valor de la base de datos de
profesionales de la feria, e indica los colectivos preferidos por los
expositores a quienes dirigir las acciones promocionales:

 Por el valor total asignado por el conjunto de expositores.

» Por el valor asignado por los expositores de un determinado segmento (Tamafo,
area de actividad, etc)
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. . . . . HADZID FEIAL
Mejoras y recomendaciones al modelo de marketing intelligence en i

siguientes iteraciones AW

@ Extender al resto de ferias de Madrid Ferial

@ Aprovechar informacion de los re%istros de ferias afines, para potenciar
las areas de interés y aprovechar al maximo nuestras bases de datos para
incrementar el numero de visitantes y de contactos, potenciando los de
mayor valor.

@ La Red Profesional supone una particion representativa de las relaciones
Visitante-Expositor, y nos permitira extrapolarlo al resto de los registros

@ Potenciar y mejorar el grupo dentro de la Red Profesional a traves de un
Gerente de la Red (“Comunity manager”), experto en el negocio, clue abra
grupos y foros de interés, y gestione los contenidos de la Red Social.

@ Aprovechar los contenidos, grupos de discusion, foros para deducir
tematicas de interés y organizar jornadas en la feria, identificar personas
con influencia en la Comunidad, posibles ponentes.

® Lo importante es generar mas contactos de valor a los expositores. Las
campafas de captacion de visitantes de la feria se dirigiran hacia aquellos
colectivos mas valorados por los expositores.

@ Desarrollar un modelo de valor del Expositor siguiendo el proceso de voto
por parte de lo visitantes.
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MfArIC FE2IAL

El equipo de

Relaciones de Valor

os da las GRACIAS por vuestra

atencion!!!!
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FERIAS Y REDES PROFESIONALES

MADRID FERIAL
Junio 2009

Grupo-1:
=Flena de Soto
=Antonio Martin
®"Bruno Roa
"francisco Moya
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MADRID FERIAL: ANALISIS DE SITUACION

@® Empresa propietaria de la mayor superficie disponible para la organizacion de eventos
profesionales de Espaia

Relaciones de Valor

@® La situacién econdmica actual y la cada vez mayor competencia de otras Ferias en
Espafa o Europa, e incluso de otros medios (Hoteles de Madrid especializados en
organizacion de eventos), ponen en riesgo la rentabilidad por m2 que ha sido habitual
desde los inicios de Madrid Ferial

@® Madrid Ferial se plantea dar un nuevo salto en el uso de las tecnologias mediante el
aprovechamiento de las posibilidades que ofrecen las Redes Sociales

Modelo de Negocio:
Intermediacion
Segmentacion
Marketing 1:1

BB.DD
Red integradas

Perfiles

Social Enriquecidos
Canal de
relacion

Web de

la Feria

MADRID FERIAL 3




HADZID FEIAL

El Modelo de Negocio de Madrid Ferial

* Rentabilizar espacio fisico
* Maximizar ingresos

eIngresos por alquiler m2
Empresa eIngresos por servicios

Ferial

*Ingresos por asistencia
*Ingresos varios

Madrid ferial desconoce la relacion efectiva entre Expositor y Visitante

Relaciones en la Feria

Visitante Expositor

eInformacién sobre productos o servicios eConstruir y mantener imagen de marca o institucional
* Oportunidades de empleo e Establecer contactos

* Oportunidades de negocio (distribucién, franquicias) ¢ |dentificar oportunidades de negocio

* Realizar transacciones ¢ Realizar transacciones

La clave del modelo de negocio de una Feria no reside tanto en la oportunidad
que supone la oferta de un espacio fisico rentable por expositores, como en la
construccion de una imagen de marca que permita maximizar ingresos como
canal de marketing entre demanda y oferta
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FERIA CARVEXPO

Relaciones de Valor

®

Feria profesional de los sectores de calefaccion, aire acondicionado, refrigeracion y
ventilacion.

Periodicidad: bienal

Evoluciéon en las anteriores ediciones con gran crecimiento en expositores y
visitantes; En su ultima edicién, en el punto algido de la crisis del sector de la
construccion e instalaciones, descenso en ambos parametros, entre el 20y el 30%.
Superficie de exposicion 2009: 45.000 m2.

Empresas Expositoras 2009: 538

Visitantes profesionales 2009: 35.507

Empresas expositoras

1989 1991 1993 1995 1997 1999 2001 2003 2005 2007 2009
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DAFO FERIA CARVEXPO

HADZID FEIAL

Relaciones de Valor

CARVEXPO:

eCelebraciéon cada dos anos, con
dificultad de fidelizar a clientes.
eDescenso de participacion relacionado
con la crisis sectorial

MADRID FERIAL:
eEscaso aprovechamiento de la
informacidn de sus clientes

CARVEXPO:

eUnica feria monografica en Espania.
eAlta penetracién sectorial y relacién a lo
largo de los afios.

ePagina web y pre-registro en internet.
MADRID FERIAL:

eCapacidad de convocatoria.

eRecinto ferial moderno y funcional.

DEBILIDADES

FORTALEZAS

ENTORNO:

eMavyor coste viajes, necesidad de optimizacién de
los contactos de negocios.

SECTOR:

*Crisis del sector de instalaciones, relacionada con
la construccion.

COMPETENCIA:

eMadurez del sector ferial.

eCompetencia creciente de los nuevos medios
interactivos.

SECTOR:
*Nuevos habitos de trabajo y relaciones
profesionales, a través de Internet.

COMPETENCIA:

e Convergencia de las ferias hacia las relaciones
virtuales.

e La crisis afecta a todos, incluida a nuestra
competencia.

AJUSTE

eReforzar la relacién con
expositores y visitantes a lo largo
del tiempo, antes y después de
cada convocatoria.

OPORTUNIDADES

REPOSICIONAR

eOptimizar la informacidon de
expositores y visitantes en la
interrelaciéon con y entre ellos.

VENTAJA COMPETITIVA

e|ntensificar la relacidn con sectores y
clientes desde la ventaja de la
convocatoria fisica.

eOfertar servicios de valor anadido
integrados en la participacion en la feria.

CONSOLIDAR

eOptimizar la relacion de los clientes en
la pagina web y el pre-registro en
internet.

eBuscar alianzas con socios estratégicos
relacionados con Internet y la
informacién sectorial.

MADRID FERIAL
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OBJETIVO DEL PROYECTO

Relaciones de Valor

Crear relaciones de valor y mantenerlas a lo largo del tiempo, con una
clara orientacion a nuestros clientes, a través de medios on-line y off-
line para contribuir al mantenimiento de la rentabilidad de la Compania

Mision

Atender y facilitar la gestion de los contactos a los expositores,
incrementar el numero de contactos de valor y el mantenimiento de estos

a lo largo del tiempo, y aumentar el trafico de visitantes de mayor valor al
evento

Vision

Convertir Madrid Ferial en un negocio de gestion de contactos
profesionales y especializados en medios on-line y en eventos presenciales
a lo largo del tiempo, ofreciendo servicios de marketing relacional a las
empresas y con una calidad de servicio excelente a todos los participantes
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Mapa estratégico de incremento de valor i

PARA y ENTRE clientes () oA

Financiera

G
- Mantenimiento de

Ingresos

Cliente
Procesos \
Gestion Procesos Pre- Procesos en la Procesos Post-
relaciones con Feria Feria Feria
clientes \
Aprendizaje

Competencias Estratégicas Nuevas Herramientas de Tl

Innovacion

MADRID FERIAL 8



HADZID FEIAL

BUSINESS CASE. Lineas maestras

Relaciones de Valor

@ [ntroducir a los clientes un nuevo posicionamiento de la participacion en la
feria, con valor affiadido por medio de interaccién antes y después de la
feria.

@ Propuesta de valor:

- A expositores: notoriedad y contactos cualificados en medios
interactivos, a lo largo del tiempo.

- A visitantes: contenidos y relaciones de valor anadido en medios
interactivos, relacionados con su perfil profesional e intereses, a lo
largo del tiempo.

@ Incrementar progresivamente los ingresos de servicios publicitarios en
medios interactivos, sin saturar de publicidad el canal.

@ No ser deficitario.

@ Desarrollar el negocio virtual por Madrid Ferial por medio de alianzas, sin
abandonar su core business actual: la feria.

MADRID FERIAL 9
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BUSINESS CASE. Nuevos Servicios Interactivos c@ou

Relaciones de Valor

@ |a politica de precio sera clave del reposicionamiento

— VISITANTES: Entradas gratis a la feria, siempre que se obtenga la acreditaciéon en el pre-registro
web.

— EXPOSITORES: tarifa de servicios de marketing interactivo, obligatoria para expositores
medianos y grandes, por un coste marginal en relacion con el total de su participacion.

@ Servicios interactivos a expositores de contratacion obligatoria :
— Tarifa a todos los expositores, para:
» Generar un contenido informativo y publicitario minimo.
* Incentivar el uso de los medios interactivos.
» Generar informacién para procesos Bl de la feria.
— Dos niveles de servicio/precio:

* A empresas con menos de 50 m2: Tarifa basica, 150€ : contenidos informativos
de la empresa y sus productos (coste equivalente a 1 m2 de superficie)

* A empresas con mas de 50 m2: Tarifa optima, 400€: Publicidad o acciones de
marketing en medios interactivos (coste equivalente a entre 1 y 3 m2).

@ Otros servicios de contratacidn opcional a todos los expositores. Soportes:
— Newsletters de la feria con publicidad personalizada /segmentada.
— Publicidad segmentada / personalizada en web de la feria.
— Publicidad segmentada / personalizada por palabras en red profesional.
— Envios a visitantes de informacién de expositores, por e-mail y correo.
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ROI de la solucion

Las alianzas minimizan las inversiones Los servicios obligatorios aportan solidez

TOTAL INVERS.y COSTES 211.036 €

TOTAL AINGRESOS 321.000 €

Servicias Externos 211036 € |
ostes de gestion 40.000 €
‘0stes comerciales 40.000 %
.nstes promacinn publicidad 30 000 € e - - - . .- . - [ T I =
SBEMNWVICIOS INTeracivos UI]IIgH[(]ﬂDS | 140 45U € | = e
Dartnar Publicidad en red 27.000€
20400 € - Seniacios interactivos adicionales | 175650 £ | - £

43635¢€

“omisinnes / gastos 2013 (+20%) | - £ 250 000 €

ROI desde el primer aiio, incluso con estimacidon de un 60% de riesgo de alcanzar
solo el 50% de ingresos de servicios adicionales

V.Residual

Inversién 211.035€ _ 250.000 €

321.000 85000

000 §5.000 [ 6%
6%

Pay -Back a partir del afio: VAN -->tasa
Ario2 223.8%0 €
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ALIANZAS EN EL PROYECTO

MADZID FEZIAL

Relaciones de Valor

Los partners en el proyecto aportaran conocimiento, recursos, fiabilidad e imagen
de marca al proyecto, minimizando la inversion por parte de Madrid Ferial

ampliacion de bd
visitantes.

@ Administracién de
segmentaciones

® Gestion de envios por
correo

gestion de red social

Mision: Base de datos y Red Profesional Publicidad en medios
envios por correo interactivos
Tareas @® Enriquecimiento y @ Administraciény @ Gestion publicidad de

expositores mediante
adserver y adwords
@ Busqueda de
patrocinadores

Contraprestacion

@ Ingresos envios
correo.

@ Caracter de
patrocinador.

@ 80 % Ingresos
publicitarios en red
® 20% ingresos
patrocinadores

@ 20 % ingresos
publicitarios

@ 20% ingresos
patrocinadores

Partner
propuesto:

Schober PDM

Xing

Granpyme.com / Quick
Telecom
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MAPA DEL PROCESO

Relaciones de Valor

Anélisis A Esquema del

. Disefio de
Visitante Proceso Madelo de Valor campafas

1.- VALOR DEL VISITANTE PARA LA 2.- CUALIFICACION DEL

FERIA EXPOSITOR PARA LA FERIA
Empresa
Ferial

Vit ﬁ ExpOSitor

3.- VALOR DEL VISITANTE
Conseguir el Valor del Visitante para el Expositor, PARA EL EXPOS'TOR
es lo realmente relevante. 4
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Analisis de Visitantes L@

Relaciones de Valor

Fidelidad de visitantes: visita a una sola edicion 01 a 09: Analisis Euler-Venn
NUmero de visitantes Distribucion en %
Anéalisis visitantes 1 edicion
frente al resto

Analisis visitantes
microsegmento fiel
03-09

wwwwww

CONCLUSIONES
@® Baja fidelidad
@® Grupo de visitantes de alto interés:

— Visitantes extranjeros, baja fidelidad.
— Directivos y propietarios, los de mayor propension a repetir.

® Propuesta de realizacion de campanas segmentadas sobre los visitantes 2009 para:
— Mantener la fidelidad de clientes fieles de perfiles directivos nacionales
— Incrementar la fidelizacién de los visitantes de alto interés.
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Estructura DataWarehouse m [ 2

M R

‘ U INGRESOS
O VISITANTES

| L N2 VISITANTES
U TARIFA

L N2 EXPOSITORES
U CANAL DEL INGRESO

, O SATISFACCION
O GEOGRAFIA

U ENLACES
L EMPRESA/EXPOSITORA

L CONTACTOS
O FERIA

U REGISTROS

O EVOLUCION POR PERIODO ENTREFERIAS

ANALITICA L DISTRIBUCIONES PORCENTUALES

O ANALISIS ASISTENCIA

O ANALISIS SATISFACCION
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ESQUEMA DEL PROCESO

m ’ .FEﬂM

1.- DW
VISITANTES
FERIA

DW

FERIA

2.- EXPOSITORES

“CAMPANA 0"

e-invitaciones

PRERREGISTRO WEB | ALTA RED PROFESIONAL

Ofrecemos Acceso Gratis a la Feria para fomentar
Prerregistro Portal Web + Alta Red Profesional

VISITANTES

EXPOSITORES

SERVICIO A EXPOSITORES:
Campafa comunicacion
segun perfil deseado y modo
de contacto seleccionado en
CUESTIONARIO

MAILING/EMAILING/
RED PROFESIONAL A
PUBLICO DESEADO

4.- CARACTERIZACION VISITANTES
SELECCION DEL EXPOSITOR

. 7.- CAMPARNAS

5.- "ERF'LE CAPTACION PERFILES
* j@/ DESEADOS \

* ** * 6-. MODELO VALOR
ﬁ;* * EXPOSITOR - VISITANTE

’ P

{ 8.- CAMPANAS J

PERSONALIZADAS
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ESQUEMA DEL PROCESOQO. Pasos

HADZID FEIAL

Relaciones de Valor

‘ 1.- DW VISITANTES FERIA

INCOMPLETA

2.- EXPOSITOR Y FERIA
MANDAN E-INVITACIONES

3.- OBTENCION DW
MEJORADO

<€

4.- EXPOSITOR SELECCIONA

PERFIL DESEADO

5.- OBTENCION PERFIL
VISITANTE ESTRELLA

RETROALIMENTACION

6.- MODELO DEL VISITANTE
VALORADO POR EL EXPOSITOR

7.- CAMPANAS ENFOCADAS A
AUMENTAR PERFILES
VALIOSOS

8.- OFRECER CAMPANAS A
EXPOSITORES SOBRE LOS
PERFILES VALIOSOS
OBTENIDOS

DEL MODELO

MEDICION DEL EXITO
Relaciones Generadas y
Encuestas Expositores

'_

FERIA ANO 2009

MADRID FERIAL
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MADZID FeaiAL
Valoracién de Visitantes m [ 2

Relaciones de Valor

Los visitantes con mayor capacidad de decisién en organizaciones con mayor nivel de

inversidon presentan un mayor atractivo, a priori.

@ Variables relevantes:
Cargo (normalizado) del visitante y tamaifio de empresa (facturacion anual).

Microsegmentacion

+

o
ﬁ p—
7°
La vision es igualmente
valida cuando se
considera una porcion del
total (ejemplo: subsector

de refrigeracién o
mantenimiento)

Nivel de Decisién (Cargo)l

Nivel de inversiéon (Tamafio Empresa) +
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: MACZID FE@IAL
Valoracion de Visitantes por Expositores I &

Relaciones de Valor

@ A través de los servicios de Marketing Intelligence de la Feria, los
expositores eligen (“votan”) el target al que quieren que enviemos
publicidad sobre la feria para promover que asistan y les visiten.

@ Esta seleccion la utilizaremos para dar mayor valor a los visitantes mas
elegidos, y por tanto de mas interés para los expositores.

@ Este valor nos dara un “scoring” que utilizaremos para realizar
segmentaciones y definir el publico objetivo de futuras campanas.

V1 E1l, E2, E3
Dada la tabla de votacion anterior, la
V2 E2 iy ,
ordenacion de mayor a menor valor seria:
V3 - vVi>VvV4>V2=V5>V3
V4 El, E2
V5 E2
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Peso del “Voto” del Expositor

Para la Feria tiene un valor superior la seleccién de
aquel Expositor que participa con mayor superficie de
exposiciéon, y que tiene un mayor potencial de
contratacion (en funcidon del tamafio de la empresa).
Para simplificar el Modelo se considera el nivel de
inversidon de la ultima edicion.

@ Variables relevantes

m2 (equivale a nivel de inversién) ocupados por el
Expositor en la Feria y tamano de empresa
(facturacion anual).

@® Impacto en el valor del Visitante

Los expositores con mayor inversion en m2 de Feria y
con un mayor tamafo en su mercado suponen un
mayor valor de voto a la hora de calcular el valor del
Visitante al que ellos se dirigen.

m2 de expositor

- )

5 10 i5
{4 expositores)

{13 expositores) {11 expositores)

12
(16 expositores)

4 8

{70 expositores) {37 expositores)

3
{60 expositores)

B
{33 expositores)

2
{106 expositores)

4
{21 expositores)

1
(127 expositores)

2
(12 expositoras)

Superficie
Contratada /

Facturacion
Empresa

- Facturacion Anual

*

Los Expositores del segmento mas valioso, mds de 25
MM € de facturacion y mas de 250 m2 de superficie
contratada, tienen un voto con ponderacidn 15. En este
caso concreto, este segmento esta formado por 11
expositores de la feria.

MADRID FERIAL
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Valoracién de Visitantes por Expositores

HADZID FEIAL

Relaciones de Valor

i

HIPOTESIS PREVIA-INICIAL
VALORACION VISITANTE

!

®
.7.

SEGMENTACION PREVIA
VISITANTES

|

Influencia dinamica en las
opciones seleccionables

PESO VOTO DEL EXPOSITOR

!

EXPOSITOR SELECCIONA PUBLICO
OBJETIVO DESEADO

» Pusde selsccionar aqui sus criterios;

1 Actividades & Bisousrs uthzends ol drbl e sctvidages
[ | osce |

o Tamaiio de empresa y otras caracteristicas empresariales @

Ssgumds oor Evplawdios, Venbas, .,

= Tamajic: Orodos Flempresa Grarde  empresa Medans  [Clempresa Peguefia

3 Region H e oo Kcikip: —
Crods Espata
= Cibifiage: Postak | |

4 Directives & BEnh oo ot sk
[¥] recosn Genersl Ew:: “";: [ recasn Frarcers I::I.If:'i:h
e e Dﬂ:;uw:w- [l owacsin mprkaseg- Clowsezee
[owecssn nformiteny  [ClDimscode Nagocn . . [ ——
Tecravnga nbemat [ bwecoin Sraducain Logistica
[ ieniste

SEGMENTO OBTENIDO =
VALOR VISITANTES

*

PESO DEL EXPOSITOR Z

SEGMENTO OBIJETIVO

PARA EXPOSITOR Z
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SEGMENTOS DE VISITANTES
s 2 OBTENIDOS POR LA VALORACION

DE LOS EXPOSITORES DE LA FERIA

Nivel de Decisién (Cargo)l

Nivel de inversién (Tamafio Empresa) +

e Campafa para
atraer visitantes
con alto nivel de
inversién y
capacidad de
decision

e Ej: Propietarios,
Directivos

e Campaifa para
atraer visitantes
con alto nivel de
inversion pero
bajo nivel de
decisién

e Ej: Técnicos

e Campafa para
atraer visitantes
con bajo nivel de
inversion pero alto
nivel de decisién

e Ej: Directivos de
PYMES
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HADZID FEIAL
Acciones de Marketing por Canal m '

Grupos de interés y relaciones entre usuarios de
Red Profesional > lared profesional para enfocar publicidad y
patrocinios

Anadir a la web pre-existente un ad-server para
Web Ferial ofrecer publicidad personalizada

Envio de E-invitaciones por parte de la Feria y de

1 los Expositores
Newsletter de la Feria con informacion y
> publicidad personalizada enfocada a
determinados perfiles
AOfertar a expositores campafas segmentadas en

funcidon de los intereses comunes

Feria Fisica - Oferta Acceso Sala VIP y Servicios VIP
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HADZID FEIAL

DISENO DE CAMPANAS

Relaciones de Valor

0. LANZAMIENTO RED

R Evolucion de Contactos

1.- CREACION GRUPOS RED PROFESIONAL
SOBRE TEMATICAS FERIA. LANZAMIENTO

2. CAMPANA MULTIPASO DE
CAPTACION DE VISITANTES DE VALOR
3. NEWSLETTER A
EXPOSITORES
7, X .
(@) 4. SERVICIO EMAILING A EXPOSITORES 5. ANALISIS SATISFACCION
5 CON NUESTRA BDD FERIA
< :
= 6. CREACION GRUPO EN RED
g PROFESIONAL PARA VISITANTES FERIA
o / /
°z' 7. PUBLICACION ANALISIS FERIA EN RED
PROFESIONAL
\ Y4 /
8. OFERTAS POST FERIA EN RED
PROFESIONAL
S
T T T T T T 1 T T 1 T T 1 T T T T T T T T T T T T T 1 T T T T T T 1 T T 1 T T 4 T T T 1
& & &
MESES ANTERIORES Y POSTERIORES FERIA
= Sin acciones - Con propuesta de acciones

MADRID FERIAL 24



HADZID FEIAL
Campania 0: Lanzamiento Red Profesional ﬂ [

Relaciones de Valor

Objetivo: Captar miembros para la Comunidad de la Feria en XING
Target: Empresas de sectores afines a la feria

Fuente: Bases de datos propias de visitantes y expositores en ferias anteriores y complementar la
informacion con bases de datos externas

Canal: E-Mail, Publicidad en la Web de la Feria y en XING, con banners con accesos a la
Comunidad en XING en paginas sectoriales
Disefio: E-mails y banners segmentados en funcion de actividad y/o sectores de interés.

En el lanzamiento tiene que existir en la Red un catalogo de foros, informacién y noticias
de interés

Refuerzo mensual a los no suscritos; envio quincenal de invitaciones a grupos de discusion
de interés

Oferta

@ A los expositores:

— Servicios de la Tarifa Optima al coste de la Tarifa Basica si registra al menos 15 accesos/mes
hasta la feria y crea mas de un foro y/o grupo de discusidn sobre algin tema de interés de la
feria

— Publicidad en los banners de lanzamiento

@ A visitantes y resto publico objetivo: Entrada feria gratuita, vale acceso durante la feria a la sala VIP
Medicion/Objetivo: N2 Registros Red Profesional: 500 registros en el mes de lanzamiento

N2 accesos de media por dia: 10 hasta el evento fisico
N2 Foros y grupos de discusion: 10 hasta el evento fisico
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Ejemplos de Campanas

HADZID FEIAL

Relaciones de Valor

INNOVANGO CN CLIMATIZACION

- Invitacion a un grupo

ta imata 2 pariicipar en 2l grupo CDJ'JIUJ'?;T}’

Entra y registrate |

. I

XING para Cr@m

Bussa

tnANG 43

5

Accede aforosv arupos

Busca respuesta a todas s pregunias

Lu dnicy Red Molesivnul gue & olece wdo lo gue necesius:
Frcpara u visltaa Cavrexpo

4 aamejores afertas

Los muejuies profesiomsles

- E.I:Iﬁ.ll.l.nmnl.u.ﬁ.u.lm
. delhecueion

D o

Manager
(T inito & un grupe d2 debate muy interésante en XING, donda
te asperan mentes afines gue estan deseando conecerte
Saludos

Anun T puenss intrmar sobre el grupa y unide

s If 3l grupo

jDraértate haciendn natwarking #n XING!

rstimade Mxpositar,

Me comglace enviarle un nuevo elemento gue hemos
desarrollade para la promecion de su  participacion
A ARY XD mmpan

Fela rew sl perennalizaia A o Frpes
ndo sunombre v nome i Te invitamos

oucing: de fligwa sue dolus
puecsn ver 1 placer parn nosotres 3|h:d.\rlr\mot1.1-
crganizar e . [ A p——

comao cnlaoc an iy 2 o ;i Enlb feria entoniras s tarmbien schas novedades,
red prefosioral CARVEXMO cn X \’ actividades o ideas peasadas para t megacio ds b mano
de gz i el HVAL®, Ldees, comfmmmnion, eiovida
con espe , expeRcon 7 e

Comu have vsode lar

Mg infammacion y petes ani
[LE
SaECLE L 18 Teiia

e opn: oE. Yinavd i e o odelbdo mn
caleadaria- 17 al 18 de marze, en Ferial do Madrid

Como sizmpre estamos 2 su disposicion por si tuvieran
Vsl shala ' i pela rnaena bien ammien 4 ke Do ool e sus dins et indhiles e wm fckers de MADRID FERIAL "mﬂ'h
1 ¥ bt et Ponde e o e e o, e, cpoian ¥

promocicn = U =3t on v les envio un cordis P Lo

saludo,

Félx Gutérrez
Nilrerfor Cnme
CARVIXPO

por

teccomtednes EMADFER o5

Patrocina: ? ”
XING _Sd“b“
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CUADRO DE MANDO

MADIC> FE@IAL

+1,31 %

3750700

NEPWISITANTES 2009

3BO0D0,00

NP VISITANTES 2011

+50 %

VALORTOTAL VISITANTES 2011

VALORTOTAL VISITANTES 2009

15000

10000

n.00 AL

Sﬂ.ﬂ“ﬂf{d" VISITANTES 2009
ENCLAESTAS (D Ga 5)

T}

Mm}dnwnrmm J01r
ENCUESTAS (De Oo 5§

+7,70 % 7.000.000,00 €

6.500.000,00 € l

INGRESOS TOTALES FERIA 2009 INGRESOS TOTALES FERIA 2011

5% ingresas Servicios Interoctivas frente
tngresos Totoles 2009

% lagreios Seniciod Interactivos frente
Topreses Totoles 2011

+14,30 %

SATISFACION EXPOSITORES 2011
ENCUESTAS

SATISFACION EXPOSITORES 2009
ENCUESTAS
350

+200 %

35000
30000

25000

20000
15000 f

10000 mj

3000

NEREGISTROS PORTAL WEB » RED  N®REGISTROS PORTAL WEE + RED

PROFESIONAL 2008

PROFESIONAL 2011
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HADZID FEIAL

Conclusiones (l)

Relaciones de Valor

 El proceso genera un incremento continuo tanto del numero de datos como de su calidad
obtenidos de los registros, movimientos y actividad en la Red Profesional, reajustes del
resultado de las campaifias, etc, antes y despues de la feria.

N2 CONTACTOS

T T T T 1

> &
MESES AKTERIORES Y POSTERIORES FERIA <
\ =—Sin acciones = Con propuesta de acciones \

* Los expositores son nuestro cliente principal y nuestra fuente de ingresos, por lo que no
debemos dejar de mantener el interés por el evento fisico, y para ello debemos generar
mayor trafico de visitantes y de mayor valor.




MADZID FEZIAL

Conclusiones (Il)

Relaciones de Valor

@ En el entorno economico actual, es necesario generar nuevas formas de
aportar valor anadido a clientes para mantener la rentabilidad de las ferias.

@ Son evidentes las sinergias entre ferias y redes sociales profesionales. El
mundo interactivo nos permite:

» Reforzar la relacion a lo largo del tiempo con y entre expositores y el colectivo de
profesionales interesados en la tematica de la feria.

» Obtener informacion valiosa de los actores del proceso, que da contenido a una
estrategia de inteligencia de negocio.

o Ofrecer servicios de marketing relacional y publicidad segmentada a los
expositores.

® E| proyecto “Ferias y redes profesionales” genera servicios de alto valor
anadido y facilita los contactos preferia y post-feria a los expositores.

@ El proyecto generara ingresos suficientes, con un bajo riesgo, gracias a la
politica de alianzas que evita inversiones y costes fijos.

@ E| modelo del proyecto determina el valor de la base de datos de
profesionales de la feria, e indica los colectivos preferidos por los
expositores a quienes dirigir las acciones promocionales:

 Por el valor total asignado por el conjunto de expositores.

» Por el valor asignado por los expositores de un determinado segmento (Tamafo,
area de actividad, etc)
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. . . . . HADZID FEIAL
Mejoras y recomendaciones al modelo de marketing intelligence en i

siguientes iteraciones AW

@ Extender al resto de ferias de Madrid Ferial

@ Aprovechar informacion de los re%istros de ferias afines, para potenciar
las areas de interés y aprovechar al maximo nuestras bases de datos para
incrementar el numero de visitantes y de contactos, potenciando los de
mayor valor.

@ La Red Profesional supone una particion representativa de las relaciones
Visitante-Expositor, y nos permitira extrapolarlo al resto de los registros

@ Potenciar y mejorar el grupo dentro de la Red Profesional a traves de un
Gerente de la Red (“Comunity manager”), experto en el negocio, clue abra
grupos y foros de interés, y gestione los contenidos de la Red Social.

@ Aprovechar los contenidos, grupos de discusion, foros para deducir
tematicas de interés y organizar jornadas en la feria, identificar personas
con influencia en la Comunidad, posibles ponentes.

® Lo importante es generar mas contactos de valor a los expositores. Las
campafas de captacion de visitantes de la feria se dirigiran hacia aquellos
colectivos mas valorados por los expositores.

@ Desarrollar un modelo de valor del Expositor siguiendo el proceso de voto
por parte de lo visitantes.
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