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• 学习如何评估渠道（channels）和市场活动
（campaigns），做观众分析，为下一年的营销
计划做准备

• 重点关注WHY & BENEFIT，而不仅仅是HOW

• 分析哪些做得成功或有待改进，并很好地记录这
一届展会市场部做了哪些工作

• 如何设定目标

• Case study

目标

Marketing Review & Target Setting
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市场总结报告Checklist

✓观众分析
➢ 你的观众是谁？

✓渠道
➢ 有哪些渠道？分别表现如何？

➢ 哪里可以改进？

✓市场活动
➢ 做了哪些活动？分别表现如何？

➢ 哪里可以改进？

✓展期/展前活动分析
➢ 研讨会、商贸配对、大赛、颁奖等

➢ 做了什么？成效如何

Marketing Review & Target Setting



观众分析
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一些术语及其定义
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参观人数
Visitor

独立观众数
Unique Visitor

参观人次
Visits

Day 1 Day 2 Day 3 Total 

Unique Visitor 独立观众数 6,000 4,500 1,500 12,000 

Unique visitor 中国大陆： 5,800 4,400 1,450 11,650 

Unique visitor 海外： 200 100 50 350 

如果有其他的badge，请在此处填写

Other badges: Speakers, guests, vip  -

首次参观人数 6,000 4,500 1,500 

重复参观人数 2,000 500 

参观人次 13,000 15,000 3,500 

＜ ＜
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YOUR VISITOR

忠诚的观众有多少？多少是重复参观的？

现场观众中百分之多少来自你的预登记？

你的预登记转化率是多少？

来的观众是展商想见的买家吗？

本届总到场观众多少？YOY上升了还
是下降了？观众数量是否达标？

根据观众的行业、感兴趣的品类
等细分，是否观察到任何趋势？
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检查你手上的数据是不是准确？
是否可以开始做分析？



观众分析 –你的观众是谁？
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• 确保你的报告数据来自你的
所有观众（预登记到场观众+
现场登记观众），而不仅仅
是问卷调查的样本。

• 供应商提供报告后，你要
知道看哪些数据

Marketing Review & Target Setting



观众分析 –你的观众是谁？

到场观众的资料：需要关注的几点

NOTE: 如果不是新展的话，也请参考YOY数据

➢观众人数

➢工作职能

➢行业

➢感兴趣的品类

➢如何知道我们的展会

➢国家/地区breakdown
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• 确保你的报告数据来自你的
所有观众（预登记到场观众+
现场登记观众），而不仅仅
是问卷调查的样本。

• 供应商提供报告后，你要
知道看哪些数据

请确保在展前您就向预登记供应商
request了这系列数据。这些数据你也会
在之后的展后报告中需要。

Marketing Review & Target Setting



观众分析 –你的观众是谁？

预登记&到场观众人数
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Year 到场人数 YOY 预登记数 YOY 预登记转化%

2014 5,000 6,000 35.00%

2015 5,500 10% 6,300 5% 25.00%

2016 5,700 4% 6,500 3% 28.00%

2017 6,000 5% 6,700 3% 25.00%

2018 6,600 10% 7,000 4% 25.00%

YOY通常是检查趋势的最简单的方法，但是
你需要更细致地观察，看看市场和你的客户
到底发生了什么。有时候你需要做更深入的
数据分析。



观众分析 –你的观众是谁？
观众行业属性、职务
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从历届观众行业占比的变化也许能帮助我们看
到一些趋势，找到增长点；此外，也能帮助我
们做展商-观众的mapping，方便做下一届展会
的市场计划



观众分析 –你的观众是谁？

e.g. 行业属性分析

Marketing Review & Target Setting 12

分销商/批发商

设计师

零售商

代理商

制造商

10.00%

11.03%

25.00%

15.00%

10.00%

8.00%

10.00%

15.00%

20.00%

35.00%

2019 2018

QUESTION
• 我的观众构成是否和展商想要
见的买家匹配?

• 如果YOY有巨大的差异，这是否
意味着行业发生了变化，还是
意味着你的营销活动发生了变
化?



观众分析 –你的观众是谁？

e.g. 观众感兴趣的产品 -确保数据包含了预登记到场观众+现场登记观众两个部分
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• 同样也可以帮我们看到趋势、和展
品匹配

• 对于有些展会来说，一个买家不会
买所有的品类，这意味着此时买家
和卖家的匹配格外重要！

30%

20%
18%

15%
13%

11%
10% 9%

7% 6%

25%

30%

15%

12% 11% 10% 10%
8%

6% 5%

Top 5: 
1. 定制家居
2. 门窗
3. 定制家具
4. 建筑材料
5. 智能家居

2018 2019



观众分析 –你的观众是谁？

e.g. 观众地区来源
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当展会定位成是区域性展会的时候，
尤其要关注该区域观众的浮动，检查
你的定位和实际的观众来源是否符合



KOREA HONG KONG TAIWAN JAPAN INDIA THAILAND INDONESIA

2016 2017 2018

观众分析 –你的观众是谁？

e.g. 按国家/地区

预登记breakdown
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• 排名前十的国家占了总预登记的 80%
• 香港预登记增长最快，到场率为20.05% vs 27.99% YOY
• 其他增长较快的国家有泰国、印尼、日本



观众分析 –你的观众是谁？

e.g. 按国家/地区

到场breakdown
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KOREA TAIWAN / 台灣 HONG KONG / 

香港

JAPAN AUSTRALIA USA THAILAND

2016 2017 2018

• 尽管2018年韩国、香港、泰国、马来西亚的总到场数有所下降，
但排名前10的国家仍占了76%

• 香港的到场人数仍在下降，而台湾、日本、新加坡等其他国家的
出席人数从2017年开始下降，到2018年已经回升



观众分析 –你的观众是谁？

e.g. 按国家/地区预登记vs到场
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2017排名
预登记

2017排名
到场

2018排名
预登记

2018排名
到场

国家
2018
预登记

+/- YOY YOY
2018
预登记
到场

2018
总到场

+/- YOY YOY
2018预登
记转化率

1 1 1 1 KOREA 956 -344 -26.46% 240 478 -126 -20.86% 25.10%

2 3 3 2
TAIWAN / 台
灣

700 -27 -3.71% 214 380 33 9.51% 30.57%

3 2 2 3
HONG 
KONG / 香港

888 220 32.93% 187 332 -100 -23.15% 21.06%

6 4 4 4 JAPAN 414 101 32.27% 146 270 47 21.08% 35.27%

8 8 10 5 AUSTRALIA 186 -17 -8.37% 92 146 60 69.77% 49.46%

10 7 12 6 USA 176 2 1.15% 34 132 14 11.86% 19.32%

7 5 6 7 THAILAND 360 134 59.29% 101 127 -6 -4.51% 28.06%

12 10 7 8 INDONESIA 289 123 74.10% 82 118 41 53.25% 28.37%

4 6 8 9 MALAYSIA 273 -50 -15.48% 88 106 -23 -17.83% 32.23%

9 9 13 10 UK 159 -16 -9.14% 34 102 23 29.11% 21.38%

当在看观众的国家/地区来源时，预登
记和到场数据要一起参考，可能有区
域性的不同特点

• 要看一下YOY的绝对值，因为百分比有时具
有欺骗性；

• 查看不同国家/地区的排名将给你一个比较
真实、可靠的预测依据

• 如有必要，排名也可以使用在分析观众品
类、行业等方面



➢数据分析的对象是全部现场观众

➢观众profile要看哪些：

o 行业

o 职务

o 感兴趣的品类

o 了解我们展会的途径

o 地域breakdown

Marketing Review & Target Setting 18



渠道
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重要：要加追踪码！！！
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• 有追踪才能评估每个渠道、每个市
场活动的表现

• 同一个渠道，可以评估不同内容的
表现；例如微信，你可以看到哪些
推预登记的posts得到更多预登记，
而不仅仅是追求推送的数量；



重要：要加追踪码！！！
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关于UTM

UTM 的全名是 Urchin Tracking Module，设定好UTM的网址后边会有一段参数，GA可以监控这

些流量在网站的行为，从而评估整个营销活动的成效。

Basic tracking format via SOURCE:
URL + ?UTM_SOURCE= + tracking
www.southchinabeautyexpo.com/visit/Why-Visit?UTM_SOURCE=popupbanner202005media
*MEDIUM
www.southchinabeautyexpo.com/visit/Why-Visit?UTM_SOURCE=media&UTM_MEDIUM= TheEconomist
*Campaign

http://www.southchinabeautyexpo.com/visit/Why-Visit?UTM_SOURCE=popupbanner202005media
http://www.southchinabeautyexpo.com/visit/Why-Visit?UTM_SOURCE=media&UTM_MEDIUM=


重要：要加追踪码！！！
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关于UTM

UTM 的全名是 Urchin Tracking Module，设定好UTM的网址后边会有一段参数，GA可以监控这

些流量在网站的行为，从而评估整个营销活动的成效。

Basic tracking format via SOURCE:
URL + ?UTM_SOURCE= + tracking
www.southchinabeautyexpo.com/visit/Why-Visit?UTM_SOURCE=popupbanner202005media
*MEDIUM
www.southchinabeautyexpo.com/visit/Why-Visit?UTM_SOURCE=media&UTM_MEDIUM= TheEconomist
*Campaign

http://www.southchinabeautyexpo.com/visit/Why-Visit?UTM_SOURCE=popupbanner202005media
http://www.southchinabeautyexpo.com/visit/Why-Visit?UTM_SOURCE=media&UTM_MEDIUM=


重要：要加追踪码！！！
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渠道包括：微信、网站、eDM、电话邀约、广告、竞展、组团、合作伙伴等

• By渠道

➢ 活动总结，活动统计数据，KPI

➢ 遇到的挑战和建议

• 数据库增长和对与对到场观众的贡献（新观众比例）

Marketing Review & Target Setting 24

渠道



渠道

e.g. 地推 –覆盖区域、收到多少leads、预登记、转化、优缺点

Marketing Review & Target Setting 25

地推
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除了按渠道来衡量，在每个渠道中，你可以考虑根据目标来group内容。对于微信，电话营销，
eDM, SMS来说尤其如此。

目标：
➢推预登记

o 预登记开放

o 会议

o 内容 –会议、展商列表、产品类别/profile     

➢通知、通告

o 如何抵达展馆

o 现场换领胸卡的步骤

o 提示、提醒

➢展商/观众推荐/分享

把相同目标的内容
组合到一起来看

渠道中的宣传不全部是用于观众招募的。
如果用统一的KPI标准来衡量渠道的预登

记贡献，你的转换率会下降。



国家 拨打数目 预登记
Pre-reg 

rate
到场 转化率

上海 5,000 500 10.00% 300 60.00%

广东 4,000 450 11.25% 200 44.44%

江苏 3,000 280 9.33% 150 53.57%

北京 1,500 150 10.00% 50 33.33%

浙江 6,000 500 8.33% 150 30.00%

福建 4,000 300 7.50% 100 33.33%

山东 1,200 70 5.83% 30 42.86%

四川 3,000 200 6.67% 50 25.00%

河南 10,000 500 5.00% 50 10.00%

Total 37,700 2,950 7.82% 1,080 36.61%

渠道

e.g. Telemarketing

Marketing Review & Target Setting 27

Telemarketing



No. 数据类型 拨打数目 预登记
Pre-reg 

rate
到场 转化率

1 2018观众 3,000 1,000 33.33% 500 50.00%

2 2018 预登记未到场 4,000 1,100 27.50% 500 45.45%

3 2015-2017 观众 (exclude above) 4,600 1,300 28.26% 550 42.31%

4 2015-2017 预登记 (exclude above) 7,000 1,800 25.71% 700 38.89%

5 Rest of database of top 15 cities 45,300 5,000 11.04% 1,000 20.00%

6 其他 (exclude above) 10,000 1,200 12.00% 400 33.33%

7 大买家 700 500 71.43% 300 60.00%

TTL 74,600 11,900 209.27% 3,950 33.19%

渠道

e.g. Telemarketing
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Telemarketing

• 细分和有针对性地传递信息很重要。
• 也可以按其他的角度切分，比如观众的行
业/感兴趣的品类

• 此外，如果你使用不同的CC供应商，你可
以比较他们的转化率。



渠道

Date 数据类型 发送数目 内容 预登记
Pre-reg 

rate
到场 转化率

15-May 上海数据 10,000VIP截止 1000 10.00% 400 40%

5-Jul 全数据库 30,000Lucky draw 2000 6.67% 600 30%

10-Jul 2020新数据 5,000预登记截止 1500 30.00% 700 47%

13-Jul 预登记观众 5,000现场注意事项 NA NA NA NA
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SMS

SMS有时是数据清洗的重要一环，最好将用于
预登记招募和其他作用的SMS（例如通知、活
动宣传等）分别分析

e.g. SMS



渠道
微信 –数据分析，包含阅读量及YOY、预登记及转化、

粉丝数及YOY等

Marketing Review & Target Setting 30

微信

YOY比较是很重要的。然而，最重要的是如何
提高每篇文章的参与度和反响。
我们的目标是提高效率，而非仅仅追求数量



渠道

e.g. 微信 –数据分析
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微信

No. 发布日期 类别 主条标题 主条内容 阅读量 分享量 收藏 点赞 跳转阅读原文数 预登记 到场

1 20191005展会-观众预登记邀约 Exhibitor get buyer 1500 150 20 15 6 5 2

2 20191010展会-招展 招展

3 20191015展会-信息发布 论坛主题发布

4 20191020行业资讯 xxx2020趋势

5 20191025…

• 查看每一篇微信的数据（阅读量、分享量、预
登记等），以了解什么内容engagement比较高

• 当然不是所有的内容都只为了预登记，因此可
以将相同类别的post一起比较

Again, 我们的目标是提高效率，而非仅仅追求数量



渠道

e.g. 微信 - 变化和亮点
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微信



渠道

e.g. 微信 –下一年可尝试的改进
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微信



渠道

e.g. 微信 –问题及改进
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微信



渠道

e.g. eDM –总共发了多少、打开率、点击率、不同type eDM的表现、

今年做了什么

Marketing Review & Target Setting 35

eDM



渠道

e.g. eDM –招募预登记表现最好的eDM
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eDM

辨别哪些是top content –对你下一年的
推广会有帮助



渠道

e.g. eDM –针对已预登记观众群表现最好的eDM
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eDM

• 这个也适用于其他渠道的分析
• Push预登记观众到场不只是打CC，更要给
到观众适当的信息，例如我们展会有哪些
亮点，哪些演讲嘉宾，如何抵达展馆等等



渠道

e.g. eDM –个案分析及Key learnings
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eDM



渠道

e.g. eDM –总结
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eDM



渠道
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网站

在IM中国，网站是预注册贡献前三名的渠道之一
而你在网站上花了多少时间？是否有做优化？



渠道

e.g. 网站 –浏览量、跳出率、预登记，预登记转化、新做了些什么、哪些做得好、

哪些有待改进、发现&总结、yoy
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Rank Page Page Views
Unique Page 

Views
Avg. Time 
on Page

Bounce rate 
%

1 Home page 46,161 36,593 00:01:42 56.93%

3 Exhibitor list 20,217 4,660 00:00:36 28.04%

5 About the show 6,669 5,440 00:02:14 69.04%

6 Hall plan 2,789 2,355 00:01:47 52.63%

7 Product Gallery 2,393 898 00:01:03 63.28%

9 Why exhibit 2,341 1,888 00:01:08 44.38%

10 Register to visit 2,053 1,708 00:03:12 75.11%

Website ttl pre-reg: 1,047  show up: 553  show up rate: 52.8%

网站



渠道

e.g. 网站 –哪些做得好？哪些新的内容？
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网站

• 很多事情不在我们市场部的控制范围内，
无法过度依赖系统和供应商，我们需要自
己寻找解决方案——只要这个方案能达到
我们的目的



渠道转化率及成本

• 哪些渠道 What channels

• 费用 Cost

• 转化率 Show up rate / conversion rate 
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e.g. 请参照
预登记转化excel

预登记转化报告和预算
记录在这里非常有用



按市场活动
By Marketing Campaign

44Marketing Review & Target Setting



市场活动

市场活动包括： VIP program、特邀买家、展商邀约观众、Lucky draw等

• 通过哪些渠道宣传

• 内容是什么

• 时间、预登记数、转化（及YOY）

• 数据总体质量

• 新做了些什么、哪些做得好、哪些有待改进？

• 发现&总结
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市场活动

e.g. Referral Program
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Campaign 渠道 时间 内容 预登记 到场人数 转化率 2019

展商邀请买家

WeChat 1-3月共4 posts
announcement 
+ countdown

1,500 500 33% 400

eDM 1-3月共5轮
announcement 
+ countdown

50 20 40% 50

Website 
floating banner

2-3月 Incentive 60 10 17% 30

Pop up banner 3月15-30日 last push 100 40 40%
2020 
New

2020年度展商邀请观众人数为570（YOY+18.8%）；新增了通过pop up宣
传，转化率高，到场人数占总比7%，可以继续尝试

注意：渠道只是你和segmented的
观众沟通的方式



展期/展前活动
分析

47Marketing Review & Target Setting



包括：研讨会（展前 / 现场 / 区域峰会等）、商务配对会议、颁奖、比赛等

• 做了什么？为什么做？活动是否达到目的？

• 如何宣传的？活动结果和转化率如何？

➢ 活动总结&数据

➢ 遇到的挑战

➢ 建议

➢ 在下一届的活动中哪些该做或者不该做

Marketing Review & Target Setting 48

展期/展前活动分析



展期/展前活动分析

e.g. 商贸配对会议

目标及完成情况、总发起量、实际会议场数、参与大买家数量、买家及展商反馈、

新做了些什么、哪些做得好、哪些有待改进、发现&总结
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有哪些问题？

如何改进？

• 哪些做得好？
• 具体数据如何？



e.g. 现场活动 –媒体见面会
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• 哪些做得好？
• 具体数据如何？

展期/展前活动分析



e.g. 活动总结
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展期/展前活动分析

问题与改进
*不论问题大小，这里最重要的是记录与提醒！



To sum up，我们如何做一个良好的市场评估？

• 你的观众是谁？
观众分析

• 有哪些渠道？分别表现如何？

• 哪里可以改进？
渠道

• 做了哪些活动？分别表现如何？

• 哪里可以改进？
市场活动

• 研讨会、商贸配对、大赛、颁奖等

• 做了什么？成效如何

展期/

展前活动分析
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目标设定
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如何设置
观众目标？
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你是否是这样设置目标的？

• 仅仅根据渠道来设定目标? 

注意！！
• 仅看渠道的危险在于你没有真正地在分析观众。
• 渠道只是你如何接触到观众
• 更重要的是观察实际观众——包括他们的行为，他
们的需求，以及如何接触到他们
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你的市场目标
是什么？
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你的观众…人山人海
!!!!
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如何实现目标？



市场策略决定了你将
如何达到你的目标……
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2021年到场观众目标：+15% 最high-level的目标

如何实现？？？



市场策略决定了你将
如何达到你的目标……

1. 增加或维持老观众的参与 (20%→25%)

2. 增加预登记转化率 (30%→35%)

3. 扩大数据库（新观众）

➢ 拓展新品类或者与销售增长对应的观众类别增长

➢ 增加转化率, 找到增加新数据的有效渠道

4. 优化渠道，减少支出 (-15%)
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• 将目标切分成可量化的几部分，
从而制定更容易执行的行动计划

• 这也是需要数据分析的原因

2021年到场观众目标：+15% 最high-level的目标

这些策略可
以帮助你实
现目标：



Checklist: 

❑至少3年的观众数据及YOY

❑至少3年的预登记数据

❑预登记转化率

❑按渠道的预登记转化

这些数据应该都在你的展后报告中
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观众分析：

❑忠诚观众
❑参观过2年观众 –连续or不连续
❑只拜访过一次的观众
❑新数据到场数/转化率（及来源）

不同类别观众的分析能帮助大家更好地
预测下一年的观众人数，以及做合理的
campaign及分配预算

你需要什么？
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IM Pet Show
数据细分 & 2021计划



2021年的市场目标
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Case Study – IM Pet Show 

目标一：提高重复参观率

目标二：拓展1个新品类（国际展区）

目标三：提高预登记到场率



IM Pet Show 2018 2019 YOY 2020 YOY 2021 YOY

总观众 25,000 29,000 16.0% 33,000 13.8%

预登记到场 13,750 15,660 13.9% 18,150 15.9%

现场walk-in观众 11,250 13,340 18.6% 14,850 11.3%

预登记 34,375 40,154 16.8% 47,763 19.0%

到场率(%) 40% 39% 38%

Walk in % 45% 46% 45%
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3年的观众数据+2021目标设定

Case Study – IM Pet Show 

37,950

22,770

56,925

40%

40%

15,180

19.0%

15.0%

目标一：提高重复参观率

目标二：拓展1个新品类

目标三：提高预登记到场率
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Case Study – IM Pet Show 

目标一: 提高重复参观率

Step 1: 分析历史到场观众数据（建议看3年）
Step 2: 数据细分
Step 3: 制定市场活动（Marketing Campaign）
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到场的观众是最核心的数据，所以先从
他们开始分析

Case Study – IM Pet Show 

目标一: 提高重复参观率
Step 1: 分析历史观众数据 – 3年到场的观众list
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Case Study – IM Pet Show 

按个人 按公司

Visiting 
history

到场观众历
史数据

2018 2019 2020 Qty 2017 2018 2019 Qty

Y Y Y 2,000 Y Y Y **

N Y Y 3,400 N Y Y **

Y N Y 2,600 Y N Y **

N N Y 25,000 N N Y **

Y Y N 3,500 Y Y N **

N Y N 20,100 N Y N **

Y N N 16,900 Y N N **• 对于2B展会来讲，按照公司来看观众观展的
行为可能更精确

• 这张表格有助于我们知道谁是你的忠实观众，
同时，知道有多少只是来过一次的观众

目标一: 提高重复参观率
Step 1: 分析历史观众数据 – 3年到场的观众list

• 这是个细分观众的好方法

• 你可以创建不同的campaign，并向他们传
递会吸引他们的信息
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Case Study – IM Pet Show 

按个人

Visiting 
history

到场观众历
史数据

2018 2019 2020 Qty

Y Y Y 2,000

N Y Y 3,400

Y N Y 2,600

N N Y 25,000

Y Y N 3,500

N Y N 20,100

Y N N 16,900

目标一: 提高重复参观率
Step 1: 分析历史观众数据 – 3年到场的观众list

• 这里可以得到2020 vs 2019的
重复参观率：18.6%

• 同理，2019 vs 2018的重复参
观率为22%（也可以计算公司
的重复参观率）

Pet Show 2018 2019 2020

总观众 25,000 29,000 33,000

由2019及2020的重复参观率可以了解
自己展会的忠诚度如何，继而对这组数
据定制什么campaign
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Case Study – IM Pet Show 

按个人

Visiting 
history

到场观众历
史数据

2018 2019 2020 Qty

Y Y Y 2,000

N Y Y 3,400

Y N Y 2,600

N N Y 25,000

Y Y N 3,500

N Y N 20,100

Y N N 16,900

目标一: 提高重复参观率
Step 2: 数据细分

重复参观观众→忠诚度高，对展会了
解，容易approach

首次参观观众→如何说服他们下一年再来

未到场的历届观众→了解他们不再来
的原因后，可以bring back
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仅参过过一次的观众
/ 潜在展商

忠诚观众

这批观众每年都来
你不需要做很多来说服他们参观
他们是你最好的客户

参加两届以上，
但不是每年都来

他们了解我们展会，不需要对他
们过多解释我们是谁

理解你的客户是关键！
他们是谁?
他们需要什么?
他们为什么参观展会?
他们是如何与我们互动的?

观众细分可以帮助我们发送正确的信息和内容
访问者细举例：观众访问行为，感兴趣的产品等



市场细分能如何帮助您

组织更好的内容
制作细分的网页

/其他渠道

制作细分的电邮

(链到细分好的

网页)

更高的点击率和

打开率

更多观众来到网

站

更高的转化率和

更多预登记

通过分析更深入

地了解

特定的受众群体

进一步改善网站

和电邮

满足受众的需求

为特定的受众

组织更精准的内容

更好的价值定位和内容

更高的转化率和更多的观众!
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数据都有了，
你的策略是什么？

Case Study – IM Pet Show 



什么是市场活动(Marketing Campaign)

营销活动是有组织的、有策略的一系列

努力来促进一个特定的公司目标，如提

高新产品的知名度或获取客户反馈。

目标通常是通过各种方式接触消费者，

并包括多种渠道的组合，包括但不限于

电子邮件、平面广告、电视或广播广告、

点击付费和社交媒体等。
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选择一个细
分领域

设定目标

确定内容
和Timeline

定预算

选择渠道

衡量结果

& timeline
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Case Study – IM Pet Show 

目标一: 提高重复参观率 Step 3: 制定市场活动

2018-
2020现场

观众

2018 2019 2020数据量 观众类别 市场策略 Campaign Offer 渠道
2021现场
观众目标

Y Y Y 2,000

忠实观众 保持 EVIP program

EVIP badge
快速预登记
Business 
matching

Telemarketing
Social media -
WeChat, Douyin, 
Weibo, etc.
SMS
eblast

N Y Y 3,400

Y N Y 2,600

N N Y 25,0002020首次观众 了解其对展会的满意度

Hosted Buyer 
Program

服务e.g. shuttle 
bus, F&B

Y Y N 3,500

未到场的历届观众
了解其不再回我们展会
的原因，并调整

N Y N 20,100

Y N N 16,900

不同类别的观众有不同的需求，传递给
到他们需要的信息，是提高转化率最好
的方式之一（当然，内容也很重要！）
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Case Study – IM Pet Show 

目标二: 拓展新品类

Step 1: 与销售共同确定发展哪几个新品类
Step 2: 观众&展商数据mapping
Step 3: Marketing Campaign/channels如何获
取新的数据
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Case Study – IM Pet Show 

目标二: 拓展新品类 Step 1:与销售共同确定发展哪几个新品类

• 请在Event Plan的早期和销售团队一起，确认哪些品类将作为下年的重点

Oct Marketing Sharing: Medtec‘“市场部&销售部如何协同共赢 ”

www.imsharecenter.com
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Case Study – IM Pet Show 

宠物食品, 

600, 30%

宠物用品, 

300, 15%活体宠物, 

500, 25%

宠物电商, 

160, 8%

宠物医疗, 

240, 12%

海外, 200, 

10%

经销商/代理商/进口商

国内电商
宠物医院

宠物门店

跨境电商

宠物门店 2000

国内电商 600

生产制造商 1400

美容师/兽医师 350

跨境电商 200

宠物医院 150

经销商/代理商 100

生产制造商

美容师/兽医师

国内电商
宠物医院

宠物门店

跨境电商

生产制造商

美容师/兽医师

国内电商
宠物医院

宠物门店

跨境电商

生产制造商

美容师/兽医师

国内电商
宠物医院

宠物门店

跨境电商

生产制造商

美容师/兽医师

国内电商
宠物医院

经销商/代理商

宠物门店

宠物门店

观众类别分布：

目标二: 拓展新品类 Step 2:观众&展商数据mapping

展品分布：

所以经销商/代理商数据是不足够的

拓新重点：海外馆
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Case Study – IM Pet Show 

宠物食品, 

600, 30%

宠物用品, 

300, 15%活体宠物, 

500, 25%

宠物电商, 

160, 8%

宠物医疗, 

240, 12%

海外, 200, 

10%

经销商/代理商/进口商

国内电商
宠物医院

宠物门店

跨境电商

宠物门店 2000

国内电商 600

生产制造商 1400

美容师/兽医师 350

跨境电商 200

宠物医院 150

经销商/代理商 100

生产制造商

美容师/兽医师

国内电商
宠物医院

宠物门店

跨境电商

生产制造商

美容师/兽医师

国内电商
宠物医院

宠物门店

跨境电商

生产制造商

美容师/兽医师

国内电商
宠物医院

宠物门店

跨境电商

生产制造商

美容师/兽医师

国内电商
宠物医院

经销商/代理商

宠物门店

宠物门店

观众类别分布：

目标二: 拓展新品类 Step 2:观众&展商数据mapping

展品分布：

所以经销商/代理商数据是不足够的

怎么办？
• 尝试为海外的展商做与国内经销商/代理商的商贸配对

WHY: 通过精准的配对，提高海外展商的满意度

• 针对性地扩充国内经销商/代理商这部分买家数据

WHY: 更多经销商、代理商的买家，有助于该品类的成长

拓新重点：海外馆
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Case Study – IM Pet Show 

目标二: 拓展新品类 Step 3: Marketing Campaign/channels

新数据

观众类别 市场策略/目标 Campaign Offer 渠道
2021现场观

众目标

媒体/合作方
找到3+相关合作方 VIP program

VIP badge + VIP 
services (shuttle bus, 
F&B)

Telemarketing
Social media -
WeChat, Douyin, 
Weibo, etc.
SMS
eblast

协会/Delegation

老观众/展商
Referal

展商推荐买家
观众推荐买家

Referral Campaign
Group registration

广告位
快速预登记
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数据来源 观众类别 市场策略 Campaign Offer 渠道 2021现场观众目标

现有数据库

2018-2019
到场观众

连续三年到场观众

任意两年到场观众

只来过一次的观众

......可根据具体情况
划分

预登记未到场
2019 pre-reg no 
show
......

目前数据库数据
（除去以上）

Current qualified 
database (exclude 
above)

mass data

新数据

媒体/delegation
可罗列不同的新数据
获得渠道

忠实观众
Referral

Case Study – IM Pet Show 

这里最重要的不是计算数字，而是如何划分观
众的数据，使用什么策略，做什么campaign

所以，重点是SEGMENTATION!!!

数据细分Overall
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Case Study – IM Pet Show 

目标设定：

• 确定市场策略
• 观众数据分析
• 数据细分
• 展商&观众数据mapping
• 落到渠道和marketing campaign

接下来，大家可以更有战略性地制
定市场计划！
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Questions?
联系我们：Lina.Pan@informa.com



Marketing Review & Target Setting 85


