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JAKPRZYGOTOWAC
FIRME DO WYJAZDU
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TOTYLRKO WYCIECZKA...

Od kilku lat obserwujemy intensywny
wzrost zainteresowania polskich firm
zagranicznymi targami i wystawami. Wiaze
si¢ to zuruchomionymi programami
dofinansowar.

Poniewaz od ponad 10 lat zajmuje sie
kompleksowsa organizacjg targéw zagranicz-
nych w Europie, jak réwniez na innych kon-
tynentach, chce sie podzieli¢ z Paristwem kil-
koma uwagami, ktére wynikaja z tego
do$wiadczenia. Bo z praktyki wiem, ze
pewne dzialania, cho¢ niby oczywiste, potra-
fig umkna¢ w ferworze codziennego bizneso-
wego dzialania, zwlaszcza firmom, ktére
dopiero zaczynajg sie pokazywac na targach.

Zaczynamy od okreslenia celu

Dzi$ gléwnym obszarem poszukiwan kon-
trahentéw, partneréw i klientow stal sie in-
ternet, mimo to obecno$é natargach i promo-
cjaproduktéw na arenie miedzynarodowej
jestwaznym elementem biznesu. Im staran-
niej si¢ donich przygotujemy, tym owocniej-
sze bedzie nasze uczestnictwo.

Pamietajmy, ze udzial w misjach i tar-
gach zagranicznych jest duzym przedsiew-

zieciem logistycznym oraz finansowym,
do ktérego nalezy przygotowac si¢ w prze-
myslany i zaplanowany sposéb.

Targi to nie impreza towarzyska, to
inwestycja, czgsto do$¢ droga i bardzo
pracochtonna. Trzeba wiedzieé, co chce-
my osiagnad, dzieki obecnosci na targach.
Jakie cele sa podstawowe? Po pierwsze —
pokazanie sie klientom; po drugie —
poznanie kontrahentéw, sprawdzenie kon-
kurencji i po trzecie - zdobycie kontaktéw
oraz kontraktow.

Budzet wptywa na wyhodr

Gdyjuz wiemy CO chcemy osiaggnaé, trzeba
temu celowi podporzadkowaé JAK. Tu pod-
stawowymi zagadnieniami bedzie okreslenie
budzetu, jaki chcemy i mozemy przeznaczyé
naudzial wtargach i wybdr imprez targo-
wych, ktdre spelnia nasze cele adekwatnie
do budzetu, jakim mozemy dysponowac.

Wiele firm czeka na najbardziej presti-
zowe imprezy w swojej branzy, inne wola
wzigé udzial w kilku tariszych i mniej-
szych. W przypadku imprez cieszacych
sie najwiekszg popularnoscia trzeba

Targi to nie impreza towarzyska. To
inwestycja, czesto bardzo droga i bar-
dzo pracochtonna. Trzeba wiedzieé,
co chcemy o0siagnaé dzieki obecnosci

na targach.

pamietaé o odpowiednio wezesniejszej
rezerwacji powierzchni.

Zazwyczaj koszty zwigzane z udzialem
w tego typu wydarzeniu obejmujg:

» koszty podstawowe (wynajecie stoiska,
oplata za energie elektryczng i parking);

« koszty stoiska (projekt, zabudowa,
wyposazenie stoiska);
« koszty ustug oferowanych na stoisku
(hostessy, ttumacze, personel pomocniczy);
« koszty zwigzane z promocja (zapro-
szenia, materialy reklamowe, katalogi,
bilety wstepu dla odwiedzajacych, reklama
w mediach),;

« koszty transportu eksponatéw (maga-
zynowanie, ubezpieczenie itp.);

* koszty podrdzy i zakwaterowania
pracownik6w, uczestniczgcych w targach;

« inne koszty (badanie rynku targowe-
go, dziatania podejmowane po targach,
szkolenia, etc).

Wyglad i funkcjonalno$é stoiska
Wyglad stoiska jest nie tylko kwestig
estetyki. Wbrew pozorom moze wptywaé
na efektywnos¢ naszej obecnosci na targach.
Projekt stoiska powinien wiec przede
wszystkim odzwierciedlaé tozsamosé firmy.

Z tego powodu nalezy zwrdci¢ uwage
na kilka elementdw:

« dobrze wyeksponowane logo firmy,
strong internetows, graficzny design;

 wykorzystanie firmowych koloréw,;

» wyeksponowanie materiatéw infor-
macyjnych (katalogi, broszury, materialty
graficzne, wizytowki );

« rozklad stoiska (odpowiednia ekspo-
zycja produktéw oraz wydzielone strefy:
miejsce spotkari tzw. otwarta czesc i strefa
VIP, zaplecze stoiska);

* zaopatrz si¢ w formularze, notesy,
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Specjalistka z zakresu marketingu i pro-
mocji, wlascicielka firmy Perfekt z sie-
dziba w Biatymstoku, ktéra od ponad 10
lat zajmuje sie kompleksowsa organizacja

targ6w zagranicznych w Europie
i na innych kontynentach. Klienci
Perfektu biora udziat w branzowych

wystawach motoryzacyjnych, budowla-
nych, kosmetycznych, rolniczych, meb-
lowych, spozywezych, tekstylnych, prze-

gdzie zapisywane beda kontakty, najwaz-
niejsze informacje o potencjalnym kliencie;

 odpowiednio wcze$nie zarezerwuj
hotel, przelot, pamietaj o wizach - tam,
gdzie s3 one wymagane.

Pracownicy wizytowka firmy
Bez wzgledu na wyglad stoiska i jakos¢
dostepnym na nim materiatéw,
najwazniejsi sa pracownicy, ktoérzy beda
reprezentowali firme. Ich kompetencje,
komunikatywno$é i wyglad. Istotne jest,
aby osoby, ktére bedg reprezentowac firme
natargach, byly nie tylko doskonale
przygotowane zawodowo, ale tez posiadaty
umiejetnosci personalne — umiaty
nawigzywac kontakt, byly cierpliwe, ale
i kreatywne w sytuacjach, ktore mozna
wykorzystaé do zainteresowania firmg
potencjalnego kontrahenta.

Warto pamietac o sprawach podstawo-
wych: elegancki i schludny wyglad obstugi
stoiska, a takze znajomos¢ jezykow (przy-
najmniej angielskiego).

Z do$wiadczenia wiem, ze na targach
doskonale sprawdzaja si¢ handlowcy, ale
warto zadbaé tez o osobe w skladzie ekipy,
ktéra odpowie na pytania $cisle techniczne.

Promocja i podsumowanie obecnosci
Nasi klienci tatwiej nas dostrzega czy
odnajda natargach, gdy im w tym pomoze-
my. Dlatego warto jeszcze przed imprezg
dotrzeé do nich wykorzystujac wszelkie
dostepne kanaty komunikacji.

Po pierwsze publikujemy wiadomos¢
o0 uczestnictwie na fan page’u firmy (obec-
nosé przedsiebiorstwa w mediach spotecz-
nosciowych jest dzi$ nieodzownym elemen-
tem funkcjonowania biznesu).

Po drugie wysylamy mailing i dodajemy

mystowych i elektrotechnicznych.

w stopkach wiadomosci informacje o obec-
nosci na targach.

Wreszcie pilnujemy, aby firma pojawita
sie w spisie wystawcOw na stronie interne-
towej targéw oraz w katalogu wydarzenia.

I nie zapominamy przy okazji o przejrzeniu
listy wystawcow (zwlaszcza pod katem obec-
nosci na niej naszej konkurencji).

produktami lub ustugami. Dzielimy sie
opiniami, jakie zebrali$my na temat firmy,
stoiska i materiatéw informacyjnych.
Sprawdzamy, jak zmienita si¢ nasza wie-
dza o konkurencji oraz nowych potencjal-
nych partner6éw biznesowych. Podsumo-
wujemy iczbe zapytan otrzymanych
po zakoriczeniu targéw.

Oddzielnym tematem zwigzanym

Z doswiadczeniawiem, ze natargach
doskonale sprawdzaja sie handlowcy,
alewarto zadbaé tezo osobe

w sktadzie ekipy, ktora odpowie
napytaniascisle techniczne.

Czas podsumowan i wnioskow
Bez wzgledu na to, czy uczestniczymy wim-
prezie targowej poraz pierwszy, czy tez jest
to nasze kolejne doswiadczenie, niezwykle
istotne jest dokonanie podsumowania tar-
g6w. Pozwoli nam to po pierwsze
naunikniecie powtarzania ewentualnych
btedow, jak tez na ocene efektywnosci
przeprowadzonych tam dziatan czy
wydatkow.

Przygladamy sie wiec: liczbie odwiedza-
jacych nasze stoisko oraz rodzajowi i licz-
bie nawigzanych kontaktéw. Analizujemy
tematy, jakie omawiali$my ze zwiedzajacy-
mi i ich zainteresowanie wystawionymi

z udzialem w imprezach targowych jest
uwzglednienie specyfiki okreslonych ryn-
kéw, norm zwyczajowych i prawnych kra-
jow, gdzie odbywa sie impreza.

Stuzymy Paristwu w tej sprawie naszym
doswiadczeniem wynikajacym z obecnosci
na najwazniejszych imprezach targowych
w takich krajach, jak USA, Niemcy, Fran-
cja Wielka Brytania, Szwecja, Hiszpania,
Wtochy, Czechy, Stowacja, Wegry, Litwa,
Lotwa, Estonia, Rumunia, Bulgaria, Rosja,
Ukraina, Biatorus, Kazachstan, Zjedno-
czone Emiraty Arabskie, Turcja, Algieria,
Republika Potudniowej Afryki, Chiny,
Japonia, Malezja i innych.
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