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چگونه در نمایشگاه شرکت کنیم؟
در جهان امروز، صنعت نمایشگاه در ادبیات تجارت و امور بازرگانی جایگاه و اهمیت
وژهای پیدا کرده است. به استناد ارزیایهای گوناگون داخل و خارج متوان گفت
ــرر در ــب و مک شرکتهــا و موســسات، موفقیتهــای خــود را مرهــون حضــور مرت
نمایشگاههـای گونـاگون مداننـد کـه طـ آن بـه معرفـ توانمنـدیها، تولیـدات یـا

خدمات خود و رقابت با دیگر شرکتها مردازند.
از طرفــ بــا تــوجه بــه دســتاوردهای کــه حضــور در نمایشگاههــا متوانــد ــرای
تولیدکنندگان و شرکتها داشته باشد کسب مهارتها و آموزشهای لازم در خصوص
نحـوه حضـور در نمایشگاههـا یـک ضـرورت انکارنـاپذر اسـت. چـه بسـا ممکـن اسـت
شرکتها ودجه سنگینی را صرف حضور در یک نمایشگاه کنند؛ اما پس از پایان
نمایشگاه چندان رضایت خاطری از شرکت در نمایشگاه نداشته باشند. از عمده دلال
ان امر، عدم توانای در رقراری ارتباطات موثر با مشتریان، عدم رعایت اصول و
مهارتهای لازم جهت انتخاب نمایشگاه مطلوب و مرتبط، چگونگ حضور از جمله نا
آشنای با مقوله غرفهآرای و آن غرفهداری و عوامل موثر دیگری است که شرکتها
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از آن غافل ماندهاند.

 

تعریف نمایشگاه
واژه نمایشگاه از کلمه لاتن «Feira» به معنی جشن مشتق شده است. در روزگاران
گذشته، مردم رگزاری نمایشگاه را جشن مدانستند که در آن ضمن رپای مراسم و
آداب خاص و پایکوی، کالاهای خود را مبادله مکردند یا به فروش مرساندند.
امروزه نمایشگاه از شکل ابتدای گذشتهاش بسیار فاصله گرفته است و جنبههای
آموزشی، کارکرد اقتصادی، بازاریای، تبلیغات مسقیم و تبادل اطلاعات و نوآوریهای

آن در کنار فروش و عرضه کالا و خدمات، بسیار مهمتر جلوه مکند.
نمایشگاه را متوان تبلغ زنده نامید؛ زرا در نمایشگاه عوامل چون تولیدکننده،
توزعکننـده، مصـرفکننده و کـالا و خـدمات در یـک زمـان و مکـان مناسـب گردهـم
مآیند. اغلب کارشناسان تبلیغات و بازاریای، نمایشگاههای نالملل را از مهمترن
ازارهای بازاریای تلق مکنند و با ذکر دلایل ثابت مکنند که بازده مسقیم شرکت
در یک نمایشگاه چندن رار هزینههای انجام شده رای آن است و نتاج آن نز
بسیار چشمگرتر از دیگر روشهای تبلیغ است. در نمایشگاه شرکتها فرصتی را رای
دیدار حضوری با مشتریان پیدا م کنند و همچنن فرصتهای یشماری رای تحقق
و ررسـی وضعیـت بـازار، دیـدار بـا رقبـا و تماشـای آخرـن دسـتاوردها در زمینههـای

گوناگون وجود دارد.
خریـدار بـالقوهای کـه از نمایشگـاه بازدیـد مکنـد، در واقـع اـن فرصـت را دارد تـا
محصولات را از نزدیک ببیند، لمس کند و مورد تجزیه و تحلل قرار دهد. یعنی
کارهای را انجام دهد که حتی با تلفن یا اینترنت چنن امکانی را رای او به وجود

نمآورد.
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عوامل موفقیت در نمایشگاه
1. مهمترن عامل توفق در یک نمایشگاه دارا ودن یک سیاست تبلیغاتی و از پیش

تعن شده است. ان سیاستها رای هر صنعت متفاوت است.
2. کسانی را به عنوان راهنما و مسئول غرفه بگمارید که توانای شناسای و ارتباط
بسیار بالا با مشتریان ناشناخته خود را داشته باشند. رخ از مدران چندان به ان
موضـوع اهمیـت نمدهنـد و بهرغـم انجـام هزینههـای سـنگن جهـت غرفهآراـی و
دکوراسون، چون فاقد طرح از پیش تعن شده هستند، تمام زحمات آنها به

دلل گزینش نادرست کارکنان غرفه به هدر مرود.
 .3هرهگری از روشور و کاتالوگ جهت تبلیغات بسیار اهمیت دارد و نکته مهمتر
آنکه غرفهداران نسبت به نحوه توزع آن باید دقق باشند. توصیه مشود که در
محل غرفه خود صدها روشور و کاتالوگ مروط به شرکت و محصولات خویش را
آماده کنید تا در صورت درخواست مقاضیان و بازدیدکنندگان، در اختیارشان قرار
گرد. در نمایشگاه بازدیدکنندگان فرصت زیادی ندارند تا با محصولات و کالاهای
تمام غرفهها آشنا شوند؛ لذا در اختیار گذاشتن ان کاتالوگها باعث مشود تا
بازدیدکنندگان پس از ترک نمایشگاه فرصت کاف رای مطالعه تمام محصولات شما

از طرق کاتالوگها را داشته باشند.
4. نمایشگاه صرفا محل فروش کالا نیست، بلکه مکانی جهت گفتوگو و انجام
مذاکرات میان بازدیدکنندگان و غرفهداران و ایجاد ارتباط با شرکتها و سازمانهای
دیگر و نز شناسای رقبای جدید و محصولات آنها است. لذا سع کنید از ان مزیت

نهایت هره را رید.
5. نوع دکوراسون غرفه باید متناسب با سیاستهای تبلیغاتی شرکت باشد. شکل
ظاهری غرفه شما نشانه هویت و ماهیت شرکت شما است؛ لذا در چیدمان وسال و

نمونه کالاها و نز زیبای و تمزی غرفه خود کوشا باشید.
6. سع کنید در یک نمایشگاه به موقع ثبتنام کنید تا بتوانید فضای مناسی را در
سالنهای نمایشگاه بگرید. غرفهای را انتخاب کنید که در مسر ورود بازدیدکنندگان
باشـد. در اـن خصـوص بـا یـک مشـاور نمایشگـاهی یـا یـک غرفـهآرا مشـورت کنیـد.
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نامناسب ودن فضای غرفه تاثر زیادی در ناکام شما در یک نمایشگاه ایفا مکند
حتی اگر مبلغ اجاره غرفه مد نظر شما بیشتر ود، نگران نباشید و وجه آن را رداخت

کنید.
7. سع کنید رای مشتریان بالقوه خود کارت دعوت ارسال کنید و از آنها دعوت

کنید از غرفه شما در نمایشگاه بازدید کنند.
 .8رای حضور در نمایشگاه باید از مدتها قل رنامهرزی کرد از جمله آماده کردن
نمونه محصولات، آموزش و تعن کارمندان غرفه، طراح غرفه، تنظیم ودجه رای

شرکت در نمایشگاه، آماده کردن هدایا، تهیه روشورهای لازم و کارت وزیت و...
 .9یتردید هر چه اعتبار و آوازه نمایشگاه بیشتر باشد، امکان موفقیت شرکتها در
آن بیشتر مشود؛ لذا سع کنید در نمایشگاهی شرکت کنید که دارای اعتبار و آوازه

خاص باشد.
10. با دیگران رفتار دوستانهای داشته باشید. با توجه به اینکه بازدیدکنندگان غرفه

شما ایستادهاند، شما نز در غرفه خود بایستید.
11. تا متوانید با دیگران ارتباط رقرار کنید. هر اندازه که با افراد بیشتری ارتباط رقرار

کنید، به همان اندازه امکان فروش شما بیشتر مشود.
12. جسور باشید، سع کنید کمرو نباشید، شما در نمایشگاه شرکت کردهاید که

کالاهای خود را بفروشید و مشتریان تازهای پیدا کنید.
13. هر یک از کالاها را به منظور راحتی مشتریان به طور واضح قیمتگذاری کنید.

14. در هر نمایشگاه، عکسهای متعددی از غرفه خود بگرید. از تمام زوایای غرفه
رای شما باق شود که سابقهای از نمایشگاهن کار نه تنها باعث مرید. اعکس بگ
بماند، بلکه چنانچه عیب و ارادی از نظر غرفهآرای و چیدمان وجود داشته باشد،

کاملا مشخص و آشکار مشود.
15. تصور نکنید که با پایان پذرفتن زمان رگزاری نمایشگاه کار شما نز به اتمام
رسیده است. بخش مهم از کار تبلیغ شما هنوز باق مانده است و آن پیگری
تماسها و ارتباطاتی است که مروط به بازدیدکنندگان غرفه شما در هنگام رگزاری

نمایشگاه است.
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شوههای ارتباط با بازدیدکنندگان و جذب آنها
1. کارکنان غرفه خود را از میان افرادی رگزینید که دارای روابط عموم قوی و دانش

کاف هستند.
2. کارکنان غرفه باید افرادی صور باشند و اطلاعات کاف در مورد محصولات در اختیار
بازدیدکنندگان قرار دهند و در صورت امکان کارت رخ از بازدیدکنندگان را جهت

تماسهای بعدی دریافت کنند.
3. استفاده از هدایا و اشانتون نز شوهای موثر جهت جذب بازدیدکنندگان است.

4. ارائه فرم نظرسنج به بازدیدکنندگان نز از دیگر روشهای ارتباط و ارزیای کار
شرکت به شمار مرود.

 

روشهای جهت افزایش فروش در نمایشگاه
1. بدون هچ تامل به بازدیدکنندگان سلام کنید

البته مجور نیستید به تعارفات یجهت و هوده ردازید و عباراتی چون: «متوانم
به شما کمک کنم؟» را به کار رید. وقتی با بازدیدکنندهای روبهرو مشوید، آرام با او
دست بدهید و پس از معرف خودتان درباره شرکت و فعالیتهای آن توضیحاتی به
او ارائه دهید. با ان کار گفتوگوی میان شما ادامه خواهد یافت و ارتباط نزدیک‌‌‌‌‌تری

با بازدیدکننده رقرار خواهید کرد.
2. فورا بازدیدکننده غرفه خود را بشناسید

مهمترـن نکتـهای کـه شمـا بایـد بدانیـد اـن اسـت کـه از شغـل و مسـئولیتهای
بازدیدکننده غرفه خود اطلاع حاصل کنید. ان کار موجب مشود که بدانید از او چه
سـوالاتی را رسـید. سـئوالات شمـا از یـک مسـئول و متخصـص بسـیار متفـاوت از
سوالاتی است که از یک فرد عادی مرسید و نحوه رخورد و رفتار شما نز به همن

گونه خواهد ود.
3. ارتباط خود را با بازدیدکنندگان بعد از پایان نمایشگاه حفظ کنید
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همچنان که با بازدیدکنندگان مشغول گفتوگو درباره تولیدات خویش هستید، به
طور غرمسقیم از او بخواهید تا شماره تلفن تماس خود را در اختیار شما بگذارد.

ان کار موجب مشود تا ارتباط خود را با او حفظ کنید.
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