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Plan prezentac;ji:

Co powinienes$ wzia¢ pod uwage, by lepiej przygotowac sie do udziatu targach?

Jak okreslisz cele targowe, by osiggnac satysfakcje z ich realizacji?

Jak wybierzesz najlepsze targi dla Twojej firmy?

Co pomoze Ci skuteczniej zaprosic klientdéw do odwiedzenia Twojego stoiska?

v A W Noe

W jaki sposdb zadbasz o aranzacje stoiska, by zachecié klientow do jego odwiedzenia i stworzy¢ atmosfere

sprzyjajaca rozmowom biznesowym?

6. Jak podniesiesz jakos$¢ obstugi klientdw na stoisku targeowym?

7. Jak lepiej wykorzystasz targi do pozyskania klientéw, kreowania marki i budowania pozytywnego public relations?

8. Zjakich dziatan powinienes skorzystaé, by optymalnie wykorzystac okres po targach?




Centrum
E PARP / Rozwoju MSP Link do programu

Grupa PFR

Co powinienes wzigc pod uwage, by lepiej przygotowac sie
do udziatu w targach?

.‘P

Na zdjeciu: stoisko na targach ISPO w Monachium
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Najlepsze firmy zaczynajg od odpowiedzi na pytanie ,dlaczego?”
Jakie cele chce Twoja firma osiggngac na targach?

Najlepsi najpierw odpowiadajg na pytanie ,dlaczego”, potem ,jak”, a nastepnie ,,co”. Zrédto: Simon Sinek
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Jak okreslisz cele targowe, by osiggnac satysfakcje z ich realizacji?

Wez pod uwage, ze targi moga Ci pomoc w realizacji wielu celow

Pozyskanie nowych klientéw 83%
Utrwalanie relacji ze statymi klientami 83%
Zwiekszenie znajomosci firmy 81%
Prezentacja nowych produktow/ustug 80%
Poprawa wizerunku firmy/marki 79%
Sprzedaz, podpisanie umow na i po targach 66%
Zdobycie nowych rynkow 61%
Pozyskanie nowych partnerow do kooperacji 58%
Zbudowanie nowych kanatow dystrybucji 49%
Badanie rynku: zachowania klientow, trendy, akceptacja 45%
Tworzenie i podtrzymywanie relacji z mediami 43%
Pozyskanie nowych pracownikow 19%

Cele targowe wystawcow (zrédto: AUMA)
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Za kazdym razem, gdy planujesz obecnosc¢ na targach
dopasuj swoje cele targowe do aktualnych potrzeb firmy

Wypisz wszystkie cele, ktére chcesz osiggngc na targach i wpisz je w lewej kolumnie.
Nastepnie kazdemu z celow przypisz priorytet (od 1 — najwazniejszy)

i wpisz go w prawej kolumnie

cel priorytet

Okreslites cele? Zaplanuj ich realizacje poczgwszy od najwazniejszych po najmniej wazne




8 PARP /

Grupa PFR

Centrum )
Rozwoju MSP

Sprecyzuj i zapisz kazdy z celéw

Cel Sprecyzowanie celu

Zdobycie nowych rynkow Jakich? W jakim stopniu?
Cele maksimum i minimum? Kiedy?

Pozyskanie nowych klientow Ktorych, llu, obroty? W jakim czasie?
Podtrzymanie relacji ze statymi Z ktérymi, w jaki sposob, kiedy, co uznam za
klientami sukces i plan minimum?
Wypromowanie nowych Ktorych najbardziej, w jaki sposob,

produktow z jakim efektem, w jakim czasie?
Kreowanie wizerunku marki Jak ma bycC postrzegana, dzieki jakim

dziataniom, jak zmierze efekty,
w jakim przedziale czasowym?
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Niech Twoje cele targowe bedg SMART

* Skonkretyzowane — sprecyzowane, by kazdy mogt doktadnie zrozumied, jaki jest cel.
* Mierzalne — by tatwo mozna byto zmierzy¢, w jakim stopniu cel zostat zrealizowany.
* Ambitne — dzieki czemu sg wyzwaniem i motywujg nas do dziatania.

* Realne — mozliwe do realizacji, dzieki czemu dziatamy z wiarg, ze ,,damy rade”.

 Terminowe — okreslone w czasie, mobilizujg nas do realizacji celu w terminie.

Wazne: zapros do wspottworzenia celow osoby decyzyjne z roznych dziatow.
Niech wszyscy przygotowujacy firme do targdéw i biorgcy w niej udziat majg te sama wiedze

o celach, ktore firma chce osiggnac.
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Przyktad celu sprzedazowego SMART

e Skonkretyzowany — Dzieki targom zwiekszymy sprzedaz produktow: A,B,C o 10%.
* Mierzalny — Wartosc¢ uzyskanej dzieki targom sprzedazy wyniesie 100 000 EURO.
* Ambitny — Planowany wynik jest o 15% wiekszy od poprzedniego.

* Realny — Osiggniemy ten cel, podnoszac jakos¢ naszych dziatan w zakresie: X,Y,Z.

 Terminowy — Na targach podpiszemy umowy na 20 tys. EURO, a do dnia .... na 80 tys. EURO.

Wazne: Kazdy z pozostatych celow okresl rowniez w ten sposob, by byt SMART.
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Jak wybierzesz najlepsze targi dla Twojej firmy?

Najlepsze targi to te, ktore w najwiekszym stopniu pomogg Ci zrealizowac Twoje targowe cele.
Jesli Twoim celem jest pozyskanie klientow, to okresl, jakich klientéow chcesz pozyskac.

* Chcesz dotrzeé do klientdw B2B (business to business) czy B2C (business to consumers)? Szukasz wiec
targéw typowo biznesowych, konsumenckich, czy tgczgcych B2B z B2C?

* Na jakich rynkach chcesz w danym czasie zyskac klientow? Najlepsze bedg dla Ciebie targi globalne,
regionalne (np. najwieksze na danym kontynencie lub jego czesci), krajowe (w jakim kraju), czy lokalne
(wiodgce w danej czesci kraju czy miescie)?

» Jesli sg to klienci B2B, to jakie reprezentujg branze i biznesy - sg to producenci, importerzy, hurtownicy,
handel detaliczny, jak duze zaméwienia Cie interesujg (min./max)?

» Jakie funkcje w swoich firmach powinny petni¢ odwiedzajgce Cie osoby?
» Jakich produktow/ustug poszukujg (o jakich parametrach, cenach itp.)?

e Jaki jest najlepszy okres, by z nimi sie spotkac (optymalny termin targéw)?
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Wybierz te targi, ktére w najwiekszym stopniu
odwiedzajg klienci z Twojej grupy docelowej

Jak znajdziesz targi, ktore odwiedzajg Twoi klienci? Korzystaj z roznych zrédet (zamiast polegad tylko na jednym).

* Szukaj w internecie: np. w Google po interesujacych Cie hastach, na przegladarkach targowych
(np. auma.de), w mediach branzowych (np. fashionbusiness.pl dla branzy mody, ambiente.info.pl dla
wyposazenia wnetrz, itp.), na portalach spotecznosciowych,

* Maszjuz kilka targow do wyboru? Doktadnie przejrzyj strone internetowg kazdej imprezy, skontaktuj sie
z przedstawicielem targow i popros o potrzebne Ci informacje. Zbadaj opinie o targach zarowno
wystawcow jak i odwiedzajgcych, przeczytaj relacje w mediach.

e Sg3targi, na ktérych nie wypada nie byc. Dowiedz sie, ktore to sg targi.

* Odwiedz targi zanim sie na nich wystawisz.
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Na ile przy wyborze targow
powinienes kierowac sie ceng powierzchni targowej?

Przyktad procentowego podziatu kosztow (zrodto: AUMA)

30,8 % Zabudowa stoiska, transport, sprzgtanie, ochrona
20,7 % Wynajem powierzchni

16,3 % Koszty osobowe

12,6 % Noclegi i wyzywienie

10,2 % Koszty podrozy

6,7 % Reklama, goszczenie klientdow, inne

2,7 % Czas wolny

Koszt wynajmu powierzchni to ok. 1/5 catosci kosztow.
Policz wszystkie koszty zwigzane z wystawiennictwem na danych targach.
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Ktore targi wybierzesz A czy B?

Targi A Targi B
Liczba odwiedzajgcych 50 000 40 000
Koszt stoiska/mkw 100 EUR 200 EUR
Koszt stoiska 50 mkw 5000 EUR 10000 EUR
Koszt / 1 odwiedzajgcego 0,1 EUR 0,25 EUR
Liczna odwiedzajgcych 10 000 30 000
z Twojej grupy docelowej
Koszt / 1 odwiedzajgcego 0,5 EUR 0,33 EUR

z Twojej grupy docelowej

Dowiedz sie, kto jest odwiedzajacym i ocen, jaka ich czesc to Twoi klienci.
Policz koszt dotarcia do Twoich klientow, zanim wybierzesz targi dla Ciebie.
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Rozwaz wspolne wystawienie sie z inng firmag lub firmami,
najlepiej z takimi, ktore majg uzupetniajgcg do Twojej oferte,
zaadresowang do tej samej grupy docelowej

Dzieki temu:

e poszerzysz liczbe odwiedzajgcych,

e zyskasz wspodlnie wieksze stoisko, jak i lepszg rozpoznawalnose,

masz wiekszg szanse na lepszg lokalizacje,

podzielisz sie obowigzkami i kosztami.
Przyktad:

Dwie firmy wystawiajgce sie przez wiele lat wspdlnie na targach mody:

Jedna oferujgca spodnie, druga swetry, poléwki i inne wyroby z dzianin.
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Zanim samodzielnie wystawisz sie na targach, sprawdz,
czy jest na nim obecne polskie stoisko narodowe

Czesto stoiska narodowe mogg dac Ci mozliwosc:

* umowienia i spotkania sie na stoisku z Twoimi klientami,

* wyeksponowania Twoich materiatow reklamowych,

skorzystania z bezptatnych porad branzowego eksperta,

spotkania z przedstawicielami zagranicznych mediow, biorgcych udziat

w organizowanych dla nich wyktadach.

Czasem, zanim zaczniesz wystawiac sie na targach, mozesz w czasie ich trwania zaprosic¢ klientow
na spotkania w targowej restauracji lub poza targami, np. w hotelu.

Na zdjeciu: polskie stoisko narodowe na targach ISPO w Monachium
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Czesto wydarzenia o charakterze konferencyjnym oferujg mozliwosci
wystawiennicze i poprowadzenie eksperckiego wyktadu, dlatego poszukiwania
najlepszych dla Ciebie targdw poszerz o rozpoznanie wiodgcych
w Twojej branzy kongresow i konferenciji.

Na zdjeciu: wyktady na Fashion Business Congress w todzi
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Co pomoze Ci skuteczniej zaprosic klientow do odwiedzenia Twojego stoiska?

Czestym btedem popetnianym przez wystawcow jest zatozenie,

ze wystarczy wybrac witasciwe targi, a wiasciwi klienci nas odwiedza.

Profesjonalni kupcy spedzajg na targach

80-90%

swojego czasu na spotkaniach, ktdre zostaty wczesniej umdwione

Jaki stagd dla Ciebie wniosek?
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Zamiast liczy€ na przypadek, ze klienci zaproszeni przez organizatora targow
trafig wtasnie do Ciebie, sam przed targami zapros klientow na swoje stoisko

e Zapros klientow: dotychczasowych, utraconych i nowych — potencjalnych klientow.
e Stosuj rozne media (od internetowych po tradycyjne, jak czasopisma branzowe).
e Korzystaj z doradztwa i wsparcia organizatora targoéw.

e Zorientuj sie, czy istniejg na danym rynku organizacje (np. zrzeszajgce przedstawicieli handlowych), ktérych
cztonkdw mogtbys zaprosic).

e Zapytaj wiodgce w danym kraju media branzowe o mozliwosci wspotpracy.
» Skontaktuj sie z polska firmg wspierajacg eksporterow lub agencja marketingowg wyspecjalizowana

W umawianiu spotkan z Twoimi klientami na danym rynku.




B PARP [ comm

Grupa PFR

Co mozesz zrobic¢ w trakcie targow, by zwiekszyc liczbe klientow, ktorzy
odwiedzg Twoje stoisko?

» Zadbaj o jak najlepszg lokalizacje stoiska: w hali, ktérg odwiedzg Twoi
klienci, w miejscu duzego ruchu (np. przy gtéwnej alejce), w dobrym
towarzystwie (np. znanych marek, czy firm podobnych do Twojej, np.
jakosciowo, cenowo).

e ZamiescC jak najwiecej waznych informacji o Twojej firmie na stronie
(w katalogu internetowym) targow.

* Promuj swoje stoisko w drodze klientow na targi
(np. w Srodkach transportu zawozacych klientow na targi).

e Zapraszaj na swoje stoisko na terenie targow
(np. przez reklame wizualng, gtosowg, hostessy itp.).

Na zdjeciu: targi Heimtextil we Frankfurcie nad Menem, mini-prezentacja produktéw
w przejsciu miedzy halami zapraszajgca do odwiedzenia stoiska targowego.
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Badz aktywny na terenie targow

Wygtos wyktad lub zorganizuj wyktady na stoisku.

Bierz udziat w konkursach i organizuj konkursy.
e Zadbaj o swojg obecnosc¢ w strefie trendow
lub w innych specjalnych strefach, np. z nowymi

produktami, w strefie dla kupcow (buyer’s club).

Korzystaj ze stref spotkan, w tym z matchmakingu

- spotkan umawianych przez organizatora targow.

Bierz udziat w nieformalnych spotkaniach

(jak np. wieczor wystawcow).

Na zdjeciu: prelekcja na targach HKTDC Hong Kong Houseware Fair
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W jaki sposob zadbasz o aranzacje stoiska, by zachecic klientow do jego

odwiedzenia i stworzyC atmosfere sprzyjajgcg rozmowom biznesowym?
O tym, czy odwiedzajgcy targi, szczegdlnie ten, ktéry nie byt z Tobg wczesniej umowiony, zatrzyma sie przy
Twoim stoisku i odwiedzi je, decyduje efekt pierwszego wrazenia. Jednym z czynnikdéw, ktory ma na niego

wptyw, jest tatwos¢ odwiedzenia Twojego stoiska.

Stoisko zamkniete czy otwarte?

e Stoisko zamkniete — ostoniete z wszystkich stron z wejsciem z recepcjg, ktéra wpuszcza odwiedzajgcych po
sprawdzeniu, kim sg — wybierana jest najczesciej przez wystawcow, ktorym bardzo zalezy na utajnieniu
swojej oferty przed konkurencjg. Minusem jest tworzgca sie czasem kolejka przed stoiskiem,
zniechecajgca odwiedzajgcych do odwiedzin.

* Stoisko otwarte — stosowane ze wzgledu na fatwg dostepnosc¢ dla klientow.
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Jesli w dogodnej dla Ciebie lokalizacji mozesz wybrac
kazdy z ponizszych rodzajow stoisk, to ktore wybierzesz?

e Stoisko szeregowe — otwarte na cigg komunikacyjny z jednej strony?
e Stoisko narozne — otwarte na cigg komunikacyjny z dwoch stron?
e Stoisko czotowe — otwarte na cigg komunikacyjny z trzech stron?

e Stoisko wyspowe — otwarte na cigg komunikacyjny z czterech stron?

Dlaczego koszt wynajmu powierzchni pod stoisko wyspowe jest zwykle najwyzszy?




B PARP [ comm

Grupa PFR

Ludzki mozg sktada sie z dwoch potkul
* Prawa poétkula — jest emocjonalna (reaguje na obrazy, uczucia, zmysty).
 Lewa potkula — jest racjonalna, analityczna (wazne sg dla niej: fakty, liczby, logika).

Na jakie bodzce zareaguje nasz mézg w pierwszej kolejnosci? Emocjonalne czy racjonalne?

Chcesz zwréci¢ uwage klienta?

e Zacznij od emocji juz przy pierwszym kontakcie klienta ze stoiskiem.
e Dziataj na zmysty (wzroku, stuchu, zapachu, dotyku i smaku).

*  Wyrdznij sie na tle innych stoisk, badz oryginalny

(marketing to sztuka odrdzniania sie od innych).

Na zdjeciu: targi HOMI w Mediolanie, stoisko z pionowymi ekranami, na ktorych osoby opowiadaty
o produktach firmy i prezentowalty je.
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Jesli najwazniejszy na Twoim stoisku jest klient,
to zadaj sobie pytanie, jakie sg jego powody odwiedzenia targow

Przyktadowe oczekiwania odwiedzajgcych

80% - informacja o nowosciach (technologicznych, produktowych),

64% - informacja o dostawcach produktéw i ustug,

58% - osobiste kontakty z dostawcami,

53% - informacje o ofercie do decyzji po targach,

49% - wiedza o cenach i kosztach,

48% - wiedza o funkcjach i wtasciwosciach produktow, Zrédto: AUMA

15% - podjecie decyzji o zakupie.

Jakie wyciggniesz wnioski z powyzszych danych, przygotowujac sie do targéw?
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Co pomoze Ci w wyborze i ekspozycji produktéw /ustug na targach?

* Dopasuj produkty do celow, ktore chcesz osiggna¢ na danych targach
i oczekiwan klientow na danym rynku.

* Przygotuj nowosci, ktore zadebiutujg na targach.

e Zadbaj o oryginalnos¢ prezentowanych na targach produktow.
« Utatw klientom dostep do produktow (wzrokowy, dotykowy).
* Pokaz produkty w zastosowaniu.

e Zadbaj o atrakcyjng wizualnie ekspozycje produktow.

Na zdjeciu: targi JIJAM w Osace, stoisko firmy Groz-Beckert, ktére zdobi zrobiona z igiet (produktow wystawcy) S
gora Fuji. Przyktad dostosowania wystroju stoiska do kraju klientéw wystawcy. y- 4
LR
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O czym warto pamietac aranzujgc stoisko?

* Niech wyglad Twojego stoiska nawigzuje do Twojej marki.
* Podziel strefy stoiska (prezentacji produktéow, spotkan, zaplecze), by odpowiadaty celom danych targow.
e Zadbaj o wszystkie zmysty klientow:
- wzroku (atrakcyjna wizualnie ekspozycja, czytelna komunikacja - co gdzie znajde i informacja o produktach
w ich poblizu),
- stuchu (dopasowanie muzyki do charakteru marki),
- dotyku (dostep do produktow, strefa wypoczynku — miejsca do siedzenia),
- zapachu (mity, swiezy, delikatny zapach adekwatny dla marki i produktow),
- smaku (poczestunek dla klientow).

» Zlec¢ specjalistom to, co moga zrobic lepiej od Ciebie.
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Targi to wydarzenie. Angazuj klientow. Pamietaj o zabawie.

Na zdjeciu: targi Bread & Butter w Berlinie, stoisko angazujgce odwiedzajacych do selfie
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Jak podniesc jakosc¢ obstugi klientow na stoisku targowym?
Zacznij od zbudowania zespotu targowego

Najpierw okresl, kto bedzie kierownikiem stoiska i jakie bedzie miat obowigzki, np.:

Koordynacja przygotowan do targow.
Dobdr zespotu obstugujacego stoisko targowe lub wspoétudziat w jego wyborze.

Prowadzenie spotkan organizacyjnych przed targami, na ktérych m.in.: omowione zostang cele targowe
i sposob ich realizacji, podziat obowigzkow, realizacja zastepstw, zasady wymiany informac;ji.

Zorganizowanie dla zespotu szkolenia z targowej obstugi klientéw.

Motywowanie zespotu przed targami, w trakcie i po targach.

Prowadzenie codziennych spotkan na targach, by omoéwic stan realizacji zadan i plan dziatan
na kolejny dzien.

Podsumowanie targow.
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Co warto wzigc pod uwage tworzgc zespot obstugujgcy stoisko targowe?

Dopasuj zespot do celow, ktore chcesz osiggnac¢ na danych targach

Targi sg kosztowne i stawiajgce wieksze wyzwania niz klasyczna obstuga klienta.

Jesli Twoim targowym celem jest pozyskanie klientow, to zabierz na targi wspotpracownikow, ktorzy:

* s3 najlepsi w sprzedazy i obstudze klientow,

* postugujg sie w wystarczajgcym stopniu jezykami, ktérymi bedg sie komunikowac z klientami na
danych rynkach,

* sg zmotywowani do udziatu w targach, w tym tych, ktorzy wczesniej sprawdzili sie w tej roli.

W przypadku prezentacji urzadzen technicznych, ustal, kto powinien je obstugiwac.

Przy kazdym z zadan okresl, czy powinien je wykonac¢ pracownik, czy ktos z zewnatrz.
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Zadbaj o przeszkolenie pracownikow stoiska przed wyjazdem na targi.
Dzieki udziatowi w szkoleniu, cztonkowie Twojego zespotu targowego
powinni miedzy innymi:
* Lepiej przygotowac sie do spotkan z klientami:
- mentalnie przez pozytywne nastawienie i wiedze o ofercie, celach, klientach,
- instrumentalnie, zapewniajgc na stoisku: cenniki w réznych jezykach, wizytéwki itp.

* Zbudowac efekt pierwszego dobrego wrazenia dzieki okazaniu klientowi zainteresowania oraz pozytywnej
komunikacji werbalnej i niewerbalnej (czestym btedem jest ignorowanie odwiedzajacych, np. zamiast
nawigzania z nimi kontaktu, rozmowa przez telefon, praca na komputerze, rozmowa z innymi pracownikami,
spozywanie positku na stoisku itp.).

e Zakwalifikowac klientow, dzieki odpowiedniemu powitaniu i pytaniom:

- Szybko rozpozna¢, kto jest potencjalnym klientem i odpowiednio go obstuzyc.

- Pozostatych odwiedzajgcych (np. potencjalnych dostawcéw, pracownikdw itp.) skierowaé
na stoisku do wtasciwej osoby lub umowic kontakt po targach.
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Dzieki udziatowi w szkoleniu cztonkowie zespotu powinni takze:

* Umiejetnie diagnozowac potrzeby klientow.

* Prezentowac klientom odpowiadajgcg ich potrzebom oferte.

e Uchylac obiekcje klientéw.

* Umiejetnie radzi¢ sobie z trudnymi klientami.

e Sprawnie obstugiwac kilku klientéw jednoczesnie.

 Komunikowac sie z klientami zagranicznymi zgodnie z wiedzg o roznicach kulturowych.
* Skutecznie finalizowad spotkanie, okreslajgc dalsze dziatania.

* Prowadzic ,karty klientow”, notujgc najwazniejsze informacje z rozmow z nimi.

* Obstuzyc klientow po targach, by zoptymalizowac efekty spotkan targowych.

Uwaga: na rozmowe z klientem na targach mamy mniej czasu niz zwykle,
dlatego kwalifikacja klientéw i umiejetne gospodarowanie czasem to warunek sukcesu.




B PARP [ o
Zadbaj o cztonkow swojego zespotu,
by kazdy z nich pojawiat sie na stoisku wypoczety
i peten dobrej energii do spotkan z klientami

Na zdjeciu: targi w San Paulo, stoisko ze $pigcg osobg, odpowiedzialng za obstuge klientow
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Co zwiekszy efektywnos¢ Twoich materiatow informacyjno-promocyjnych?

* Niech na stoisku beda tatwo dostepne dla odwiedzajgcych wizytowki wszystkich cztonkdw zespotu.

* Numery telefonéw do kazdej osoby obstugujacej klientow powinny by¢ dostepne dla osoby
obstugujacej stoisko, by w razie potrzeby (np. wizyty klienta) mozna byto skontaktowac sie
z odpowiednig osobg i poinformowac jg o czekajgcym odwiedzajacym.

* Posiadanie identyfikatora z imieniem i nazwiskiem, funkcjg i informacjg o jezykach w ktorych sie
komunikuje, utatwia komunikacje na stoisku.

e Kazdy cztonek zespotu powinien mie¢ dostep do materiatdw promocyjnych (np. katalogéw, cennikéw
w roznych wersjach jezykowych).

* Dlatych, ktorzy preferuja digitalne formy informacji lub nie majg czasu, by porozmawiac na stoisku,
zamiesc na stoisku kod QR do pobrania materiatow.

* Przygotuj materiaty w formie elektronicznej, ktore zaprezentujesz na tablecie.




B PARP [ comm

Grupa PFR Link do programu

Jak lepiej wykorzystasz targi do pozyskania klientow,
kreowania marki i budowania pozytywnego public relations?

Im wiecej wiesz, tym tatwiej zyskasz klientow. Dlatego:
Znajdz czas na targach na zapoznanie sie z dziataniami konkurencji (zobacz gdzie sie wystawiajg, jak sie
prezentuja, jesli to mozliwe: zréb zdjecia, zbierz materiaty informacyjne).
Odwiedz specjalne strefy (np. fora trenddw, prezentacje nowosci produktowych itp.).
Zapoznaj sie z programem wyktadow i wez udziat w tych, ktore Cie zainteresuja.
Korzystaj z roznych okazji do rozmoéw z klientami, takze poza stoiskiem (np. podczas lunchu, na wieczorze
wystawcow, podczas innych wydarzen).
Bierz udziat w organizowanych przez targi wycieczkach tematycznych na terenie targow,

jak i poza nimi (np. retail tour po najciekawszych sklepach z Twojej branzy).

Czytaj przygotowywane przez targi informacje (np. edukacyjne, statystyki odwiedzajgcych).
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Co Ci pomoze w budowaniu pozytywnego public relations Twojej firmy?

* Przygotuji przeslij mediom przed targami informacje prasowg zachecajgcg do odwiedzenia Twojego stoiska.

e Zapros dziennikarzy do odwiedzenia Cie na targach.

e Udzielaj wywiadéw mediom.

e Zainteresuj media (przygotuj specjalny produkt, zorganizuj wydarzenie — np. konkurs, zorganizuj konferencje

prasowy, badz prelegentem, poprowadz wyktad).

e Zorientuj sie, czy targi planujg obchdd dla prasy (tzw. press tour) i dowiedz sig, jak Twoje stoisko moze
znalez¢ sie w programie takiego obchodu.

* Przygotuj materiaty prasowe dla dziennikarzy (np. tzw. ,teczke prasowg” z tekstami
i zdjeciami w formie elektronicznej), zadbaj o ich obecnos¢ w centrum prasowym,

miej je na swoim stoisku, poinformuj o tym odwiedzajgcych targi dziennikarzy.




B PARP [ comm
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Jak lepiej wykorzystasz targi do kreowania marki?

Najlepsze marki opierajg sie na 4 filarach:

Oferta marki (oferowane przez Twojg marke produkty/ustugi).

Komunikacja (to, w jaki sposéb i przez jakie media komunikujesz sie z klientami).

Miejsce bezposredniego kontaktu klienta z Twojg marka (Twoje stoisko targowe,

w tym jakos¢ obstugi, atrakcyjnosc¢ ekspozycji, marketing sensoryczny).

Zachowanie (jaka jest misja Twojej marki, jakie prezentuje wartosci, co robi dla innych,
w ramach odpowiedzialnosci spotecznej biznesu, w tym np. dbatosci o srodowisko). Informuj

o tym na swoim stoisku, bo ten element marki coraz bardziej zyskuje na znaczeniu.

Klient oczekuje, ze kazdy filar Twojej marki bedzie rownie silny, a Twoja marka dostarczy klientowi

pozytywnych doswiadczen, ktore beda: najwyzszej jakosci, unikalne i spdjne.
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Pamietaj o upominkach dla klientow, jak i dla mediow.
Upominek powinien byc praktyczny, kojarzycC sie z Twoja firmg,
wyroznic sie od innych (np. poczuciem humoru)

Na zdjeciu: upominek otrzymany na stoisku firmy Teflon, na targach Ambiente we Frankfurcie nad Menem 4%
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Rosngcym trendem jest coraz czestsze korzystanie wystawcow z nowoczesnych
technologii, w tym z wirtualnej i poszerzonej rzeczywistosci (VR i AR)

Na zdjeciu: targi the Inspired Home Show w Chicago,
stoisko wykorzystujace wirtualng rzeczywistos¢ do zaangazowania klientdw w poznanie marki



B PARP [ comm

Grupa PFR

Coraz czesciej bedziemy korzystac z druku 3D

Na zdjeciu: targi Euroshop w Dusseldorfie, AT
prezentacja na stoisku mozliwosci druku 3D (na przyktadzie pop-up store marki YSL w Dubaju). o




B PARP / Roawoju MSP Link do programu

Grupa PFR

Z jakich dziatan powinienes skorzystac,
by optymalnie wykorzystac okres po targach?

e Zacznij od klientow i podziekowania im za odwiedzenie Twojego stoiska i spotkanie. To, jak szybko
skontaktujesz sie z klientem po targach, bedzie dla niego sygnatem, jak naprawde jest dla Ciebie wazny.

e Zrob szybko analize tego, co wydarzyto sie na targach. Zbierz informacje z rozmow, zapisane na kartach
klienta, sprawdz szybko, jakie obietnice ztozono klientom, przystgp natychmiast do ich realizac;ji.

e Stworz raport z poziomu realizacji planowanych celéw targowych. Okresl, co zrealizowano i dlaczego oraz to,
co i jak powinno sie zrobic lepiej podczas kolejnych targow.

* QOcen prace poszczegolnych cztonkow zespotu. Pochwal za osiggniecia. Okresl wspdlnie potencjat rozwojowy
do wykorzystania podczas nastepnych targoéw.

e Zaplanuj kolejne wystgpienia targowe (trzykrotna prezentacja pozwala lepiej

ocenic trafnos¢ wyboru targow i skutecznos¢ podejmowanych na nich dziatan).

Zarezerwuj miejsce na swoje stoisko z odpowiednim wyprzedzeniem (czasem rocznym).
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O autorze

Jerzy Osika

* Od ponad 25 lat odwiedza targi w Europie, Azji, Ameryce Pétnocnej i Potudniowej, by poznac
sekrety najlepszych wystawcow i podzieli¢ sie tg wiedzg z wystawcami z Polski.

e Szkoleniowiec i doradca, ktéry pomaga wystawcom w bardziej efektywnym wykorzystaniu
targéw do skutecznej realizacji targowych celow.

* Miedzynarodowy wyktadowca, moderator i uczestnik eksperckich paneli dyskusyjnych.
* Ekspert branzowy polskich stoisk narodowych, promujacy polskie firmy za granica.

* Promotor najlepszych praktyk biznesowych - juror miedzynarodowych i krajowych konkursow
(w tym konkursu ,,Ekspozycja Roku” na najlepsze stoiska targowe).

 Wydawca i redaktor naczelny mediow branzowych.

* Prezes i wfasciciel firmy Promedia, posiadajgcej standard jakosci ustug szkoleniowo-doradczych A
SUS 2.0, bedacej w Bazie Ustug Rozwojowych PARP.
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Niech dobra moc targowych sukcesow bedzie z Toba

I TWOJE NAJWIEKSZE

DOKONANIA

TO EFEKT RADOSCI
POZNAWANIA

Jerzy Osika

Na zdjeciu: autor prezentacji

Chcesz lepiej wykorzystac targi dla skutecznej realizacji celow Twojej firmy?
Zapraszam do kontaktu!
Jerzy Osika, j.osika@promedia.biz.pl, www.jerzyosika.com, tel. 600 282 355



http://www.jerzyosika.com/

