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   كـه مـديران بايـد اهـداف اساسـي خـود را              جهاني سازي بازار يعني رقابت بيشتر ، بـدين معنـي          

  جهـت نيـل بـه موفقيـت ، شـركتها بايـد ابـزار هـاي بازاريـابي                 . در مدت زمان كمتري برنامه ريزي كننـد         

يهاي بازاريـابي   متنوعي مانند نمايشگاههاي تخصصي و ساير نوآوريها را به عنـوان عناصـر كليـه اسـتراتژ                

  .جهاني ابداع كنند

  

  
  

  :ا و نمايشگاههاي تخصصي به شما فرصت مي دهد تا حضور در نمايشگاهه
  

  

          

  محصولات جديد را      

     معرفي كنيد

  

افزايش در بازگشت سرمايه 

گذاريهاي انجام شده جهت 

      هزينه هاي بازاريابي و فروش

  فروش خود را 

  افزايش دهيد

                

    
        

  چرا در نمايشگاه شركت كنيم
از مشتريان خود در زمان 

  واقعي بازخورد بگيريد
    

    
    

 مزاياي پوشش رسانه اياز

، هزينه كمتر و افزايش 

آگاهي عموم نسبت به نام 

  تجاري خود بهره مند شويد
                

    
پتانسيل هاي بازار را 

بررسي كرده و رقباي خود 

  را ارزيابي كنيد
  

  

به مشتريان خود اجازه دهيد 

بدون تا محصولات شما را 

  حضور واسطه تجربه كنند

  
  

نمايندگان و كانالهاي 

  د را ـتوزيع جدي

  شناسايي كنيد

  

 :افزايش فروش ♦

 ، نمايـشگها هنـوز بـه عنـوان روش اصـلي       ات جهت ارتباط  عليرغم وجود اينترنت و پست الكترونيكي       

 كالاهـاي   ولات و  به مشتريان فرصت تجربه محـص      زيرا نمايشگاهها .افزايش فروش استفاده مي شوند    

بـا پرسـنل شـركت ، بـه منظـور           شركت  را بدون حضور واسطه ها و امكـان ايجـاد ارتبـاط مـستقيم                 

 . را فراهم مي كندپاسخگويي به سوالات آنها و يا مطرح كردن ساير موارد

استفاده از مزاياي پوشش رسانه اي كم هزينه و افزايش آگاهي عمـومي و اطـلاع رسـاني  جهـت       ♦

 :اريمعرفي نام تج

به شركت كنندگان اين فرصت را مي دهد تا بدون پرداخت هزينه هاي  بازاريـابي                نمايشگاهاي تجاري   

محـصول خـود    ) (Brandبالا، توجه رسانه هاي جمعي را به خود جلب كنند و به معرفـي نـام تجـاري                   

و روزنامـه هـاي     مجلات  ، بازديدكنندگان از نمايشگاههاي تجاري و علاقمندان به         اينعلاوه بر   .بپردازند

.  در مورد اجراي خريـد هـا مـي باشـند           ، اغلب مديران بازرگاني هستند كه مسئول تصميم گيري        صنايع
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بنابراين پوشش رسانه اي نمايشگاههاي تجاري ، شركت كنندگان را قادر مي سازد تا بطور مـستقيم و                 

  .موثر به مخاطبان دلخواه خود دسترسي داشته باشند

 :و كانالهاي توزيع جديدشناسايي نمايندگي ها  ♦

ايندگي هاي فروش را از سرتاسر دنيا    نم نمايشگاههاي تجاري، توزيع كنندگان و علاقه مندان به ايجاد          

 نتوانيد بـه آن دسترسـي       شركت هايي كه شما ممكن است به هيچ روش ديگري         . به خود جذب مي كند    

  يجـــاد و توســـعه  اديـــد كننـــدگاني شـــما را بـــه ســـمتارتبـــاط بـــا چنـــين باز. پيـــدا كنيـــد

ارتباط قـوي بـا   .  و پروژه هاي مشاركتي هدايت مي كندJoint Ventureهمكاري هاي جديد در قالب 

  .به بازارهاي جديد بسيار مهم استست كه هنگام ورود ابنگاههاي اقتصادي و كانالهاي توزيع عاملي 

 :ارائه كالاها و محصولات به مشتريان بدون دخالت واسطه ها ♦

يـون ، راديـو ، اينترنـت ،         تلويز(وري از وسايل ارتباط جمعـي         بهره اغات و اطلاع رساني  ب     افزايش تبلي 

هـا ، تبليغـات   موجب كاهش علاقه عموم به استفاده از چنين تبليغاتي از جملـه بيـل بـورد           ...) وروزنامه  

 كـه محـصولات   امروزه مصرف كنندگان بيشتر تمايل دارند. شده است... و  اينترنتي ، ايميلهاي تبليغاتي  

نمايشگاههاي تجاري به مصرف كنندگان اين امكان را مي دهـد           . تجربه كنند ها  را بدون حضور واسطه     

و به آخرين تكنولوژي ها و محصولات در گوشه ديگـر دنيـا دسترسـي     تا در يك گوشه دنيا زندگي كنند        

  .داشته باشند

 :سي پتانسيلهاي بازار و ارزيابي رقباربر ♦

هاي تجاري اين امكان را فراهم ميكند تـا بـه مبادلـه و جمـع آوري اطلاعـات بـا                     شركت در نمايشگاه  

 اين امر به شركت كننـدكان فرصـت مـي دهـد تـا      .مشتريان بالقوه و با ساير شركت كنندگان بپردازند 

بـا اسـتفاده از    . نسبت به دور نماي فكري مشتريان و رقباي خود و بازار درك بيـشتري داشـته باشـند                 

ن متمـايز  ست آمده از روش فوق ، شركت كنندگان قادر خواهند بود تـا خـود را از رقبايـشا             اطلاعات بد 

  .ر بيشتري را در صنعت خود كسب نمايندكرده و سهم بازا

 :خورد از مشتريان در زمان واقعي دريافت باز ♦

 بررسي بـازار  شركت كنندگان در نمايشگاه  با استفاده از ابزاري نظيرارتباط با بازديد كنندگان در غرفه       

، از مـشتريان حاضـر و مـشتريان بـالقوه،           مي دهد تا در زمان واقعي بازخورد      به شركت كنندگان اجازه     

هاي  توسـعه محـصول و اسـتراتژي   اريابياين اطلاعات مي تواند بلافاصله در توسعه باز    . بازخورد بگيرند 

  .توليد استفاده شود
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  :معرفي محصولات و خدمات جديد ♦

مشتريان بالفعل و   . ي فرصت مناسبي است براي معرفي محصولات و خدمات جديد         نمايشگاههاي تجار 

بالقوه قادر خواهند بود تا از مزاياي ارائه و نمايش محصول به صورت زنده و نمونه هاي كالا و خـدمات ،                      

به . اين امر به نوبه خود موجب تسريع در فرآيند فروش مي شود           . بدون حضور واسطه ها بهره مند شوند      

لاوه، مطبوعات و رسانه ها ، محصولات و خدمات جديد را انتخاب كـرده و بـه آنهـا در پوشـش هـاي                  ع

  .خبري نمايشگاههاي تجاري اشاره مي كنند

  :افزايش در بازگشت سرمايه هاي انجام شده براي هزينه هاي بازار يابي و فروش ♦

طبان مورد نظر جهـت فـروش و        ايشگاهها فرصت هايي را فراهم مي كنند تا ارتباط مستقيم با مخا           نم

. ، بطوريكه حداقل زمان و هزينـه و منـابع مـصرف گـردد     توسعه فروش محصولات امكان پذير گردد       

استفاده از فرصت برقراري ارتباط نزديك با مخاطبان و مشتريان بالقوه و پاسخگويي به سوالات آنها                

ه بخواهند خـارج از امكانـات بوجـود         هزينه بسيار كمتري براي توليد كنندگان دارد نسبت به زماني ك          

علاوه بر كاهش در هزينه هـاي فـروش ،   . آمده توسط شركت در نمايشگاهها به اين امر اقدام نمايند   

  .هزينه بازاريابي نيز به ميزان زيادي كاسته مي شود

 :راهنماي شركت در نمايشگاههاي خارجي  ♦

 آمادگي كلي:  اولين قدم –قبل از نمايشگاه  •

  ف نمايشگاه بررسي اهدا -

 تجزيه و تحليل بازار هدف  -

 شركت كنندگان در نمايشگاهبررسي ديدگاههاي بازديدكنندگان و  -

 انتخاب نمايشگاه متناسب  -

 اطلاعات بازديد كنندگان فعلي و نمايشگاههاي قبليتحقيق در مورد  -

 :بررسي اهداف نمايشگاه ♦

 ـ             ات تعـداد و شـرايط بازديـد        بمنظور دستيابي به هدف مهم افزايش فروش ، دسترسـي بـه اطلاع

ابتدا اهداف خود را از افزايش مذاكرات فروش گرفته تـا           . كنندگان عمومي و تخصصي بسيار مهم است      

  .افزايش انگيزه در پرسنل تعيين كنيد ، مراحل ذيل به شما در نيل به اهداف كمك مي كند

  :اهداف مي تواند شامل موارد ذيل باشد: قابل حصول تعيين اهداف  -1

o ا كردن نمايندگي پيد  
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o  معرفي محصولات جديد 

o مقايسه رقبا 

o توسعه بازارهاي فعلي 

o توسعه بازارهاي جديد 

o توسعه بازار فروش در منطقه اي خاص 

o توسعه ديدگاههاي تجاري 

o  آزمايش محصول 

o افزايش آگاهي عموم در مورد نام تجاري 

o  اجراي استراتژي هاي جديد در بازار 

o ابقاء تماسهاي تجاري 

o تن پرسنلبر انگيخ 

o خدمات مشتريان 

  تعيين استراتژي جهت دستيابي به اهداف تعيين شده -2

 ليتها جهت استفاده موثر از منابع تفويض اختيار و توزيع مسئو -3

اطمينان حاصل كنيد كه از تمامي مسئوليت هاي موجود در سازمان شما به تعداد مناسب و حـداقل                  

  .يك نفر براي حضور در غرفه پيش بيني شده باشد 

 .استراتژي هاي تدبير شده را در جهت تحقق اهداف طراحي شده بكار بريد  -4

  

 :تجزيه و تحليل بازار هدف  ♦

در نفوذ به بازار يك كشور اولين قدم ،  اطمينان پيدا كردن از وجود ميزان تقاضاي كـافي         جهت موفقيت   

ازه گيـري تقاضـا بـراي       شركت در نمايشگاه ابزار خارق العاده اي در اند        . براي محصول شما مي باشد      

بعلاوه تحقيق و بررسي تمايلات صنعتي ، ورود بـه بـازار و شـرايط رقبـا در       . محصولي خاص مي باشد     

بيشتر ايـن اطلاعـات از منـابع اطلاعـات          . بايد پيشاپيش بررسي گردد   بازار، از جمله مواردي است كه       

  .بل دسترسي است و حتي كشور خودتان قاتجاري كشوري كه در آن نمايشگاه داير است
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 :بررسي تمايلات و برداشتهاي بازديدكنندگان و شركت كنندگان ♦

اما تمايلات فرهنگي مشخصي وجـود  . بطور مسلم ، تمايلات و برداشتها بين افراد مختلف متفاوت است    

 نمايشگاهها امكان دستيابي به اين نكات مهم فرهنگي و تمايلات خـاص را براحتـي                 در  حضور دارد كه 

  .م مي كندفراه

 نمايشگاه مناسب خود را انتخاب كنيد ♦

  :براي انتخاب نمايشگاه مناسب سوالات زير را از خود پرسيد

  ؟آيا اين نمايشگاه فرصت هاي جديد را در بازار فراهم مي كند •

 ؟آيا زمان بندي نمايشگاه با زمان بندي توليد محصول و فروش آن متناسب است •

 هستند ؟اين نمايشگاه علاقمند قوه به الآيا مشتريان واقعي و ب •

 در اين نمايشگاه شركت ميكنند؟آيا رقبا  •

 آيا نمايشگاه بخوبي مديريت شده و شناسايي گرديده است؟ •

 چند در صد از بازديد كنندگان و شركت كنندگان خارجي و يا داخلي هستند؟ •

 : و گذشتهيبررسي اطلاعات بازديدكنندگان فعل ♦

 ايشگاه بررسي اين مهم است كـه آيـا شـركت در ايـن نمايـشگاه           شركت در يك نم    مهمترين هدف از  

و  به تعداد بازديد كننـدگان       .موجب تحقق هدف افزايش فروش و نهايتاً منفعت شركت مي شود يا خير            

توجه . پارامترهاي آماري آنان و ارتباط آن با معيارهاي انتخاب مشتري توسط شركت شما توجه نماييد                

به خاطر داشته   . كنندگان از نمايشگاه يكسان هستند يا خير        دكت شما با بازدي   كنيد كه آيا مشتريان شر    

تر اين اطلاعات در وب سـايتهاي       بيش. كنندگان مهمتر از كميت آنها مي باشد         باشيد كه كيفيت شركت   

  . و گزارش مرتبط با هر نمايشگاه قابل دسترس است ي مورد نظرمربوط به نمايشگاهها

 آمادگي فكري:ن قدم دومي-قبل از نمايشگاه ♦

  تهيه برنامه زمان بندي فعاليت هاي قبل از نمايشگاه -

  بررسي و جستجوي دستيار -

  بررسي محدوديتها در اقلام نمايشگاه -

  اقدام جهت دريافت ويزا جهت ورود به كشور مورد نظر -
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  مطالعه كتاب راهنماي نمايشگاه وشركت كنندگان -

  لاتتهيه  نمودار هزينه هاي محصو -

  

 تهيه برنامه زمان بندي فعاليت هاي قبل از نمايشگاه ♦

   ممكـن اسـت شـامل مراحـل     هـا  فعاليت ايـن ،لازم باشـد جزئيـات  شامل اين برنامه بايد حتي الامكان     

  :زير باشد

  :ارسال دعوت نامه نمايشگاه بصورت مستقيم -1

 ـ   . م ،قبل از شركت در نمايشگاه است      اقدااين كار اولين     ، من تعارفـات معمـول    مطمئن شويد كه ض

بخاطر داشـته باشـيد كـه مـشتريان بـالقوه شـما           . اطلاعات لازم را در مورد خودتان ارسال نمائيد       

احتمالاً چنين دعوت نامه هايي را از رقباي شما نيز دريافت مي كنند، بنابراين مراقب باشيد كه ايـن         

  . گونه دعوت نامه ها را در اولين زمان ممكن ارسال نمائيد 

 : لاقات با مشتريان بالقوه م -2

 ـ             اير مـشتريان بـالقوه از طريـق        علاوه بر ملاقات با مشتريان شناخته شده ، جمع آوري اطلاعـات س

و سازمانهاي دولتي و ملاقات با مسئولان دولتي و اتاق هاي بازرگـاني كـشور مقـصد بـسيار                 هاشركت

  .مفيد خواهد بود 

 : دادن ضيافت  - 3

  : بايد لحاظ گردد هنگام ضيافت دادن موارد ذيل

   اتاق كنفرانس و يا هتل نزديك به سالن نمايشگاه –مكان 

   براي هر يك از ميمهانان با تقاضاي پاسخگويي به طور جداگانه تهيه شـود و منـضم بـه                    - دعوتنامه

  كارت پستال باشد 

  باشدشامل فعاليتهاي مختلف و متنوع  –پذيرايي 

  . ولات خود جهت معرفي استفاده كنيدكان دارد از محصدر هر كجا كه ام -استفاده از محصولات 

 .از مترجم محلي استفاده كنيد -مترجم 

 بهرمندي از همكاري ساير نهادها  ♦

در جهـت ارائـه خـدمات       و  با شركتها و سازمانهايي كه در كشور مقصد و كشور خودتان قرار دارند                     

 آنها كه شـامل كمـك در گـرفتن    يد و از خدمات توسعه نمايشگاههي فعاليت مي كنند تماس برقرار نمائ       
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فراموش نكنيد كـه ممكـن اسـت در         . ، گرفتن كمكهاي مالي و ساير موارد مي شود استفاده نمائيد            ويزا

  كشور خودتان نيز كمكهاي مالي جهت شركت در نمايشگاهي از طريق برنامه هاي توسعه نمايـشگاهي                

  .ارائه گردد

 توجه به محدوديتهاي وارداتي  ♦

بل از تصميم گيري به شركت در نمايشگاه، بررسي امكان ورود قانوني محصولات و خـدمات شـما بـه                  ق

براي اين منظور، قوانين و مقررات صادرات و واردات كشورها را از طريـق      . كشورمورد نظر ضروري است   

 . سايتهاي مختلف بررسي نمائيد 

 دجهت گرفتن ويزا براي ورود به كشور مورد نظر اقدام كني ♦

توافق هاي متقـابلي جهـت ورود بـه كـشوري ديگـر بمنظـور               ) مانند ژاپن (در بعضي موارد بين كشورها      

هيه و تدارك دعوت نامه ضروري      چنانچه چنين توافقاتي وجود نداشته باشد ، ت       . اهدافي خاص وجود دارد   

 ـ              . است د از طـرف يـك   اين دعوت نامه الزاماً توسط يك نهاد دولتي تهيه و تدوين نمي گردد و مـي توان

ــي از طريــق شــركت هــاي    ــا شــركتهاي مــرتبط ارســال گــردد ، حت   همتــاي بخــش خــصوصي و ي

چنانچه جهت ورود به كشوري به دعـوت  . بين المللي توسعه نمايشگاهي نيز قابل ارسال و دريافت است     

 .نمائيدقر در كشور تان تماس حاصل نامه احتياج داريد ، توصيه مي شود با سفارتخانه كشور متبوع مست

 :مطالعه كتاب راهنماي شركت كنندگان  ♦

مطالعه كتاب راهنماي شركت كنندگان در نمايشگاه يك نياز قطعي جهت آشنا سـازي پرسـنل شـما و                   

  :شركت شما با نمايشگاه مي باشد 

 كتـاب راهنمـاي شـركت       – چه هدفي را مي توانيد دنبال كنيد         – چه انتظاراتي مي توانيد داشته باشيد        -

ايـن راهنمـا همچنـين بـه شـما ايـده            .  در نمايشگاه به اغلب سئوالات شما پاسخ مي دهد           كنندگان

  بررسـي كنيـد آيـا ايـن نمايـشگاه ، داراي گواهينامـه      . مناسبي در مورد كيفيت نمايشگاه مـي دهـد      

 UFI , ISO)  و يا ساير سازمانهاي صنعت نمايشگاهي مي باشد ) نمايشگاهيصنعت انجمن جهاني

  .يا خير

 ه چارت هزينه براي محصولات تهي ♦

   اطلاعـات صـادرات محـصولات ، نـوع     ،لازم است نسبت به تهيـه ليـست محـصولات طراحـي شـده             

بسته بندي ، محاسبه هزينه ها ، روش هاي پرداخت ، دوره تحويل وساير اطلاعات مرتبط با محصولات                  

  .ت تسهيل در امر مذاكره اقدام شودو تعاملات آن جه
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 آمادگي فيزيكي : مرحله  سوم  قبــل از نمايــشگاه  ♦

  فعاليتهاي قابل انجام در كشور مبداء  -

 تهيه اقلام مورد نمايش در نمايشگاه  -

 روابط عمومي قبل از نمايشگاه  -

 تهيه اطلاعات شركت  -

 تهيه كتاب راهنماي رسمي  -

 تهيه دعوت نامه ها  -

 زمان بندي  -

 وسايل راحتي و سفر  -

 م اقدامات لازم جهت ارسال و دريافت اقلا -

  ATA Carnet *استفاده از  -

 ) نمايندگي ( استفاده از نماينده  -

 

 فعاليتهاي قابل انجام در كشور مقصد  ♦

  انجام تمرينات لازم و فعاليت هاي پيش نمايشي در سالن نمايشگاه  -

 طراحي و ساخت غرفه  -

 غرفه براي مذاكرات جهت تدارك يك فضاي مناسب  -

 يدكنندگان تهيه دفاتر ثبت وقايع روزانه از بازد -

 : فعاليتهاي قابل انجام در كشور مبداء  ♦

 : تهيه اقلام نمايشي  -

  اقلام زير در مقادير بالا جهت وارد كننـدگان كـشور متنـوع و سـاير مـشتريان بـالقوه لازم اسـت                    -

 :تهيه شود 

  

  

 

  ATA Carnet  :                                                                       آن خارج شوند سيستم پيگيري اقلامي است كه قرار است جهت نمايش در نمايشگاه به كشور مورد نظر وارد و از  *
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  : اطلاعات محصول -2  : اطلاعات كلي -1
  نام شركت  - 

 آدرس  - 

 شماره تلفن  - 

 شماره فاكس - 

 دفترمركزي  - 

 گردش مالي سالانه  - 

 تعداد پرسنل  - 

 شماره حساب و نام بانك  - 

 محصولات اصلي  - 

  جارت صادراتي ت - 

  كاتالوگ محصول - 

 تصاوير - 

 مشخصات فني - 

 توضيحات - 

 ليست قيمتها - 

 ليست بسته بندي - 

 شرايط معامله - 

  اطلاعات بازار - 

  

  :  نمونه كالا -3

بهتـر اسـت كـه اطلاعـات فـوق و      .  نمونه كالا بايد بصورت قابل حمل ، كوچك و تميز ارائه گـردد           

 200همچنين بهتـر اسـت حـداقل    .  متبوع تهيه گردد    اطلاعات نمونه به زبان انگليسي و به زبان كشور        

تهيـه كـارت   . عدد كارت ويزيت به زبان انگليسي و در صورت امكان به زبان كشور متبوع تهيـه گـردد     

مايشي نيـز   به علاوه اقلام ن    –ويزيت به زبان كشور متبوع در آن كشور با صرف هزينه قابل انجام است               

در نظـر   . مـي باشـند     ... ، پانل و    يشنتپرزنم شامل نوارهاي ويديوئي،     اين اقلا ،  بايد از پيش تهيه شوند    

محل قرار دان كاتالوگ هاي مـصور و نمـايش هـاي            .  پانل ها مطابق با نمايشگاه باشد      داشته كه اندازه  

يشن ها قابـل  تويدئويي در هنگام طراحي غرفه ، بايد در نظر گرفته شود تقريباً تمام نوار ويدئوها و پرزن     

بيشتر نمايشگاهها از .  غرفه خود يك شماي كلي تهيه كنيد      قبل از شروع فعاليت از    . كردن هستند   اجاره  

ي همچون راديو ، تلويزيون و روزنامه تشكيل شـده جهـت   ئابزار روابط عمومي خودشان كه از رسانه ها      

مايشگاه استفاده   جهت تبليغات حضور خود در ن      هاتبليغ استفاده مي كنند شما نيز مي توانيد از اين ابزار          

تبليغات راديويي نسبت به تلويزيون و ساير موارد ارزان تـر هـستند امـا تبليغـات در روزنامـه و                     . كنيد  

  . اينترنت عموماً طول عمر بيشتري دارند و مي توانند مخاطبان مورد نظر شما را مطلع سازند 

هتر است نمايشگاهايي را كه قصد      ب ،بعنوان يك ايده خوب   . يت مي باشد  در تبليغات كيفيت مهمتر از كم     

شركت درآن را داريد مستقيماً به مشتريان خود و در مكان شركت خود با هدف افزايش تجسم و منظـر            

، اراي همتا ها و ارتباط جهاني اسـت       شركت تان به عنوان يك شركت كه داراي ادراك بالا مي باشد و د             

  .معرفي كنيد
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 :تهيه اطلاعات شركت  ♦

مايشگاهها معمولاً از رسانه هـاي عمـومي و مطبوعـات خـاص نمايـشگاهها كـه در آن               دبيرخانه اكثر ن  

اطمينان حاصل كنيد كـه اطلاعـات       . اطلاعات نگهداري مي شوند جهت مطالعه عموم استفاده مي كنند           

ن معمولاً جهت بازديد كنندگان و مكـان        زيرا از اين مكا   .شركت شما در اين قسمت نگهداري مي شود         

توجه كنيد چنانچه لازم است جهت استفاده از اين سـرويس فـرم هـاي               . استراحت استفاده مي شود     

  .خاصي را پر نمائيد ، به اين كار اقدام كنيد

  

 : تبليغات در كتابچه راهنماي مسافران  ♦

ليغات نام شركت و محـصولات شـما و         كتابچه راهنماي مسافران ابزار مناسب و پربهايي است جهت تب         

چنين اقدامي مسافران سر تا سردنيا را كه به ايـن نمايـشگاه آمـده انـد از نـام       . گاهاً رايگان مي باشد     

  با توجه به اينكه اين كتاب ها معمولاً تا تهيـه ويـرايش جديـد آن اسـتفاده                 . شركت شما مطلع مي كند    

  .لاني مدت در بردارد لذا تبليغات با چنين روشي اثر طو.  مي شوند

 ) جهت مدعوين ( تهيه دعوت نامه  ♦

هم به زبان انگليسي و هم به زبان رايج ورسـمي           . دعوتنامه هايي كه براي مشتريان خود تهيه مي كنيد          

براي اينكـار مـي توانيـد از مترجمـان مـستقر در كـشور محـل                 . كشور محل برگزاري نمايشگاه باشد      

  .جهت تهيه دعوت نامه از فرمت زير استفاده كنيد . د برگزاري نمايشگاه استفاده كني

.......................................................................................................................................................................................................................................................................................  

Name :  
......................................................................................................................................................................................................................................................................................  

 :Department 

......................................................................................................................................................................................................................................................................................  

 :Company  

......................................................................................................................................................................................................................................................................................  

:Street Number  

......................................................................................................................................................................................................................................................................................  

 :Town 

......................................................................................................................................................................................................................................................................................  

 :City 

......................................................................................................................................................................................................................................................................................  

 :Postal code 

......................................................................................................................................................................................................................................................................................  

 :Country 
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  سازماندهي و برنامه ريزي پذيرايي  ♦

از اين فرصت جهت برقراري ارتبـاط       . تقريباً تمام نمايشگاهها برنامه ريزي هاي پذيرايي در خود دارند         

شما همچنين مي توانيد پـذيرايي      . مائيدعملكردي استفاده ن  برنامه هاي   اجراي  با همتاهاي بالقوه خود و      

شخـصي در  ماين كار مـي توانـد در محـل    . كوچكي جهت مشتريان و بازديدكنندگان خود داشته باشيد   

سالن نمايشگاه يا در يك هتل انجام شود بدينوسيله شما به مشتريان خود نشان مي دهيد كه چقدر بـه   

شخصي اقدام نمائيد تـا مـشتريان و        مان بندي   جهت اينكار طبق زم   . كسب و كار خود اهميت مي دهيد      

بازديد كنندگان و مدعوين شما فرصت كافي جهت برنامه ريزي داشته باشند و بتوانند در مراسـم شـما     

  .حاضر شوند در ضمن براي هر شخص دعوت نامه شخصي ارسال نمائيد

  )ATA Carnet) Advanced Technology Attachment استفاده از 

ATA Carnet يستم پيگيري اقلامي است كه قرار است جهت نمايش در نمايشگاه به كشور مورد  س

اين اقلام شامل حقوق و عوارض گمركي نمي شوند اما دفاتري وجود دارد            . ارد و از آن خارج شوند     ونظر  

مـر  مي شود، در برخي نمايشگاهها لازم است كه اين اثبت ورود كليه اين اقلام در آن  تاريخ  كه تعداد و    

  .خصوصي انجام شودتوسط يك نهاد يا شركت ب

  طراحي و ساخت غرفه  ♦

اطمينان حاصل كنيـد كـه چـه        . دكوراسيون و ساخت غرفه بسته به نوع و هدف نمايشگاه متفاوت است           

همچنين كتاب راهنمـاي    . شما مناسب است  نوع غرفه اي قابل دسترسي است و چه نوع غرفه اي براي             

  شـركت هـاي طراحـي و سـاخت         . ه در نمايـشگاهها را بررسـي نمائيـد        نمايشگاهها و اقلام مورد اجار    

  .غرفه هاي نمايشگاهي، مي توانند طرح هاي متنوعي را به شما پيشنهاد كنند

  ايجاد فضاي مناسب در غرفه جهت مذاكرات تجاري  ♦

بل رويـت  باشد و نبايد از بيرون قا فضاي مورد استفاده بازديد كنندگان مجزا      كاملاً از  اين فضا ، بايد    -1

  محل غرفه بايد قابل دسترس توسط      پرسنل مستقر در  .  تلقي مي گردد   VIPباشد و به عنوان محل      

VIPباشند  .  

 .در هنگام پذيرايي در حين مذاكره به معرفي محصولات خود بپردازيد -2

 .در هنگام مذاكره از مترجم همزمان استفاده كنيد -3

ه زبان كشور محـل برگـزاري نمايـشگاه آمـاده و در             كليه اطلاعات مورد نياز را به زبان انگليسي و ب          -4

 .دست داشته باشيد
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هنگام معرفي محصول در بسته هاي كوچك باطراحي زيبا و جذاب بايـد تهيـه گـردد و در صـورت                      -5

 .امكان به عنوان نمونه كالا ارائه شود

  تهيه دفتر ثبت وقايع بازديدكنندگان  ♦

 بازديدكننـدگان جهـت تجزيـه و تحليـل بعـد از           لازم است دفتري جهت ثبت تعداد و ساير اطلاعـات         

ايـن كـار   . نمايشگاه و پيگيريهاي لازم تهيه شود و اطلاعات فوق به صـورت روزانـه در آن درج گـردد             

اول اينكه ، اطلاعات مورد نياز جهت بررسـي و تجزيـه و تحليـل هـاي لازم                  . داراي دو مزيت مي باشد    

اه ارائه و تهيه مي گردد و همچنين يك پايگاه اطلاعـاتي            براي ارزيابي ميزان موفقيت حضور در نمايشگ      

  : مهم تهيه مي گردد جهت اينكار از ساختار زير استفاده كنيد مشترياناز مشتريان بالقوه و مخصوصاً

  

  Date / Time  

  Family Name 

  Given Name 

  Position 

  Company 

  Field of Activity 

  E-mail 

  URL 
  

  : گاه در طول نمايش

  اطلاعات عمومي  -

 رسوم شركت كنندگان  -

 جذب و آشنايي با بازديد كنندگان  -

 نمايش و معرفي محصول  -

 برگزار سمينار  -

  : اطلاعات عمومي  ♦

  تكميل فعاليتهاي قبل از نمايـشگاه در تحقـق اهـداف نمايـشگاه و يـك حـضور موفقيـت آميـز در آن                        

قت نهايي و نتيجه قطعـي ارتبـاط مـستقيم و بـسيار     از اهميت ويژه اي برخوردار است با اين حال ، موف      

   فـاكتور زيـر در حـين برگـزاري نمايـشگاه از اهميـت               8. نزديك به فعاليتهاي كل دوره نمايشگاه دارد      

  :ويژه اي برخوردار است
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  ايجاد فضاي گرم و متناسب جهت برقراري ارتباط -1

 حضور مديران رده بالا در نمايشگاه  -2

 نمايش محصولات جديد -3

* روزانه انجام -4
PDCA توسط مسئولين    

 مديريت غرفه بر اهداف نمايشگاه توجه به تاثير نحوه  -5

 تعين شرح وظايف پرسنل غرفه و تصريح نقش آنها در تحقق اهداف  -6

 تهيه پرسشنامه  -7

  حضور كارشناسان متخصص جهت تشريح بهتر جزئيات محصولات -8

 ارائه محصولات به خريـداران علاقـه منـد    بخاطر داشته باشيد كه يك نمايشگاه ، جايگاه نهائي جهت        

 تجربه گردانندگان نمايشگاه و البته      ،است و نمايشگاههاي امروزه بيشتر بر محور تجربه استوار هستند         

براي شركت كنندگان در نمايشگاه بيـشتر       را  بازديدكنندگان و تجربه اي كه فرآيند رقابت در نمايشگاه          

  . آشكار مي كنند

   كنندگان جهت دريافت اطلاعاتآستانه تحمل بازديد ♦

اكثر بازديدكنندگان مدت زمان كوتاهي را جهت دريافت پاسخ و اطلاعات مورد نظرشان صرف مـي              -

  كنند و در ازاء ترجيح مي دهند به غرفه ديگري مراجعه كنند

���� �� �	
�� �
 %�14�� د��

���� �� �	
�� �
%�28� د��

������ �	
�� �
���58%
� از ی� د��

  
 تاثير نمونه كالا و هداياي تبليغاتي بر رفتار بازديدكنندگان ♦

  .كثر بازديدكنندگان در صورتي در غرفه شما مي مانند كه به آنها نمونه كالاي رايگان ارائه دهيدا -

��� ا���� �� تً� ��د) از ه�ای�& ت%$�#�ت� و ����� !)
%3ا�

%52در/�رت دری�+� ����� و ه�ی� در ,�+� ت��* �� !���

%�0��,25ور& و � �(��

�2 �� �1�ر���%20در/�رت دری�+� ����� و ه�ی� ,�+� را �3

  

  

  

   : PDCA: plan do check action*                                                                                                                                          كنترل عملكرد و  انجام طراحي فعاليت هاي قابل
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  نقش تركيبي عوامل مختلف در برداشت بازديدكنندگان ♦

اكثر بازديدكنندگان معتقدند كه همكاري با آنها در خريد محـصولات از طـرف نماينـدگان و مـسئولين                   

  .ركت توسط آنها مي گردد به يادآوريهاي بعدي غرفه و نام شنجرغرفه، م

�43� &� %55ه�8�ر& �67 خ�ی�ه

%32ا2>;�ت ��رد �	� در ��رد �:�4ل

=� %13ه�ای� و ����� !

  

  آداب و رسوم شركت در نمايشگاه  ♦

  ديخارج از غرفه ساير شركت كنندگان قرار بگير -1

 در راهروها و كريدور نمايشگاه تجمع نكنيد -2

 براي سيار بازديدكنندگان و شركت كنندگان مزاحمت ايجاد نكنيد  -3

 يريدخارج از غرفه رقباي خود قرار بگ -4

  

  جذب بازديد كنندگان  ♦

از رنگهاي روشن و اصلي جهت دكوراسيون غرفه خود استفاده كنيد زيرا اين رنگها موجـب جـذب                   -1

  .بازديدكنندگان به غرفه شما مي شوند

 .فضايي گرم ، آرام و باز براي غرفه خود ايجاد كنيد -2

 .شتريان خود استفاده كنيداز تكنولوژيهاي روز مانند وب ساي و وب لينك جهت ارائه اطلاعات به م -3

اطمينان حاصل كنيد كه تمام اطلاعاتي را كه يك مشتري جهت اخذ تصميم نهايي در مورد محصول                  -4

 .شما دارد به او داده ايد

 ." حق با مشتري است" به ياد داشته باشيد كه  -5

 .از خط مشي هاي دشوار جهت فروش استفاده نكنيد -6

 .يح و كاملي كسب كنيدانگيزه هاي وي درك صح و از مشتري خود -7

 .از محرك هاي خاصي جهت جلب توجه مشتري استفاده كنيد -8
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  : گويي به بازديدكنندگان دخوشام ♦

  .در حالت نشسته قرار نگيرند -1

 .در حالت مطالعه قرار نگيرند -2

 .در حال خوردن يا نوشيدن نباشيد -3

 .حضور بازديدكننده را نديده نگيريد -4

 .در حال گفتگوي تلفني نباشيد -5

 .حلي قرار نگيريد كه منجر به مسدود شدن راه ورودي غرفه شما گردددر م -6

 .با دوستان خود و پرسنل ساير غرفه ها تجمع نكنيد -7

  

  نمايش محصولات به عموم  ♦

  اگر قصد نمايش محصول خود را به عموم داريد، اطمينان حاصل كنيـد كـه اينكـار را قـبلاً تمـرين                       -1

  .كرده باشيد

 .ول ، نسبت به همه جنبه ها و تجهيزات آن آشنايي پيدا كنيدقبل از اقدام به نمايش محص -٢

  موقعيت قرارگيري شما طوري باشد كه بتوانيد حـضار را ببينيـد و بـه محـصول خـود نيـز اشـراف                        -٣

 .داشته باشيد

 .با حضار تماس چشمي برقراركنيد -�

 .آماده كنيدسئوالات احتمالي را از قبل پيش بيني كنيد و پاسخ هاي آن را  -�

 . با شنوندگان تطبيق دهيدخود را -	

  

  برگزاري سمينار  ♦

از فرصـت قرارگيـري در نقـش    . در برخي از نمايشگاهها امكان برگزاري سمينارهاي متقارن وجود دارد  

 جهت ايـن اقـدام بـه        ر كنيد، اكسخنگوي سمينار استفاده كنيد و خود را در نقش رهبر سازمان خود آش            

.  داشته باشيد كه اولويت با كسي است كه زودتر اقدام كنـد            دبيرخانه نمايشگاه تماس بگيريد و در نظر      

در نظر داشته باشيد كه زمان برگزاري سمينار با ميزان جذب شنوندگان و حاضرين در سـمينار ارتبـاط                  

 معمـولاً مخـاطبين     ،مستقيم دارد و سمينارهايي كه در اول صبح و در روز اول نمايشگاه برگزار مي شود               

  . زيادي نخواهد داشت

  .چنانچه توانايي ايفاي نقش سخنگوي سمينار را نداريد فرصت حضور در سمينار را از دست ندهيد
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  :بعد از نمايشگاه ♦

  اطلاعات عمومي  -1

  نمايشگاه جمع آوري غرفه و ترك -2

  ارزيابي –تجزيه و تحليل  -3

  بعدي  هاي برنامه و تعيين و استراتژي -4

 

  :اطلاعات عمومي  ♦

اي بستن نمايشگاه و ترك غرفه و جمـع آوري وسـايل ، فرامـوش               در حين آشفتگي ها و سرآسيمگي ه      

نكنيد كه فعاليت هاي حين انجام اينكار داراي اهميتي مشابه با ساير قسمت هاي حـضور در نمايـشگاه     

اين مرحله اي است كه شما در آن نتايج فعاليت هاي خود را ارزيابي مي كنيد و مطلع مـي شـويد         . است

نتايج هر نمايشگاه بايد تك تـك       . ايد و بررسي كنيد چه كاري بايد انجام دهيد        كه چه كاري انجام داده      

بررسي شوند ارتباط برقرار شده با مشتريان بالقوه تحكيم گردند و براي نمايشگاه بعدي آمـادگي لازم                 

  . فراهم گردد

  جمع آوري غرفه و ترك نمايشگاه  ♦

 آوري كليه اقلام خود، خصوصاً اقلامي كه از         توجه داشته باشيد كه هنگام ترك نمايشگاه نسبت به جمع         

در نظر داشـته باشـيد كـه در اكثـر     .  بهره مند شده اند اقدام نمائيد ATA Carnetمزاياي سرويس 

مطمئن شويد كـه  . اي گذاشته ايد براي شما هزينه دارد   جنمايشگاهها جمع آوي اقلامي كه شما احتمالاً        

 .اقدام كرده ايد ته بندي هاي محصولات خودسبت به درج بر چسب هاي لازم بر روي بس

  

  گيري مشتريانيپ ♦

بخاطر داشته باشيد كه هدف از برگزاري نمايشگاه ارتباط با بازديدكنندگان و فرصت هـائي اسـت كـه                   

. شرط موفقيت در يك نمايشگاه نگهداري سوابق بازديدكننـدگان از غرفـه اسـت             . آنها فراهم مي كنند   

ع صنعت ، نام شركت ، رتبه و ميزان اهميت ارتباط با آنها در آينـده طبقـه                  اين سوابق بايد بر اساس نو     

  .حفظ ارتباط با مشتريان و ارسال يك نامه كوتاه تشكر براي آنها بسيار مهم است. بندي شوند

شخصي داده شوند و به مـذاكرات بيـشتري در آينـده در آن اشـاره     اين نامه بايد حتي الامكان جنبه    به  

ايـن روش بهتـرين فرصـت       .  شامل بروشور و يا كاتالوگ  جهت مذاكرات بعدي باشـد           شود، مي تواند  

ميهماني هاي خداحافظي نيـز فرصـت هـاي مناسـبي جهـت ابـراز               . جهت بازاريابي مستقيم مي باشد    
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خرسندي از موفقيت ناشي از حضور در نمايشگاه و حفظ ارتباط با مشتريان مـي باشـد كـه مـي توانـد       

  .يز بشودشامل مذاكرات لازم ن

  

   ارزيابي –تجزيه و تحليل  ♦

مـوارد ذيـل كـه شـما مـي توانيـد         . تجزيه و تحليل نتايج نمايشگاه از اهميت ويژه اي برخوردار اسـت           

  :اطلاعات آنها را در طول نمايشگاه جمع آوري كنيد در تجزيه و تحليل به شما كمك مي كنند

  بازديدكنندگان  -1

  تعداد  -

 صنايع  -

  مشتريان مربوط به آينده -

  موقعيت-

  بازخورد-

    نحوه اطلاع بازديدكنندگان از -

  نمايشگاه     

  تماسهاي بر قرار شده -

   محيط هاي جغرافيايي -

  

 شركت كنندگان  -2

  تعداد  -

 صنايع  -

  محيط -

  رقبا -

  مفاهيم بازاريابي -

   طراحي غرفه ها -

  شركاي مربوط به آينده -

   جمعيت-

   نوآوري ها -

  

و همچنـين  ) نقاط قوت، ضعف ، فرصت هـا و تهديـدها       (SWOTيه و تحليل هاي     اين اطلاعات در تجز   

جهت دستيابي به يك ديدگاه روشن از موقعيت و منظر شما در كل بازار بسيار موثر و ضـروري اسـت و                      

نتايج چنين تجزيه و تحليل هائي به شما كمك مي كند تا در شكل دهـي بـه تركيبـات بازاريـابي خـود                        

)Marketing Mix (       به منظور پاشخ دهي بيشتر بـه نيازهـاي مـشتريان و انتظـارات آنهـا توانمنـدي

  .بيشتري داشته باشيد

 : برنامه ريزي و تعيين استراتژيهاي آينده ♦

ازاريابي با تكيه بـر تجـارب و نتـايج شـما در     ارزيابي مجدد برنامه ريزي هاي كوتاه مدت و بلند مدت ب       

  حليل به ايـن نتيجـه خواهيـد رسـيد كـه كـدام يـك از خـط               در تجزيه و ت   . نمايشگاه ايده خوبي است   

  .مشي هاي شما در بازار مورد نظر بيشتر پاسخگو است
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برخي از نمايشگاهها سالانه برگزار مي شوند، بعضي ها دو سال يكبار و بعضي نمايشگاهها فقط يكبـار                  

ايشگاهها طـوري تنظـيم      اما آنچه كه مهم است اين است كه برنامه زمان بندي اين نم             .اتفاق مي افتند  

  . مي شود تا با وقايع مهم ديگر صنعتي و تجاري تداخل نداشته باشد

به منظور افزايش استفاده از وقايع معم تجاري و صنعتي و استفاده از فرصـتي كـه جهـت افـزايش در                      

 پيشنهاد مي گردد به اهميت و ضـرورت شناسـائي و    ،معاملات شركت شما از اين طرق حاصل مي شود        

از نمايشگاهها جهت معرفي محـصولات جديـد و   . ت هرچه بيشتر در اين نمايشگاهها واقف باشيد    شرك

بخاطر داشته باشيد كه تمام برنامه ريزيهاي       . تغييرات بوجود آمده در محصولات قديمي استفاده نمائيد       

 ـ    شما بايد داراي محدوديت هاي زماني باشد و بايد پيشرفت          ار بـوده   حاصل شده را با آنچـه مـورد انتظ

در نظر داشته باشيد كه اولويت هاي نمايشگاههايي را كه بايد در آنها شـركت               . مطابقت و كنترل نمائيد   

 و بخاطر داشته باشيد كه نتايج واقعي مورد نظر شما با ميزان افزايش شـركت شـما            كردهنمائيد تعيين   

ديد كه نتـايج نمايـشگاه  بـا         چنانچه احساس كر  . در آن نمايشگاه در دفعات بعدي ارتباط مستقيم دارد        

زيرا به هر حال نمايشگاهي كه در آن شركت مـي كنيـد بـه           انتظارت شما مطابقت ندارد دلسرد نشويد،       

هاي و اينها ممكن است در نتايج بررسي  شما مي پردازد    Brandمعرفي محصولات شما و نام شركت و        

ا در يك نمايشگاه دوره اي و يـا فـصلي   اوليه شما مشهود نباشد اما آنچه مسلم است، هر چه بيشتر شم          

   شما به عنوان نامي بـا قابليـت اعتمـاد بـالاتر و اسـتوارتر مطـرح                  Brandشركت كنيد شركت شما و      

  .مي گردد


