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شرکت در نمایشــگاه از رو شهای محبوب بازاریابی محصـــول و خدمات 

است. با گســـــترش بازاریابی رسان ههای اجتماعی و دیجیتال مارکتینگ 

حضور فیزیکی در نمایشگا ههای تخصصـی و عمومی همچنان جایگاه خود 

را حفظ کرده و بســـیاری از شرک تها با ترکیب این دو رویکرد برای ارتباط 

بیشـتر با مخاطبان و اتصـال حضــور فیزیکی به دنیای مجازی تلا شهای 

بسیار موفقی را در جذب و افزایش آگاهی و مخاطب خود داشت هاند.

 یک برند برای حضـور موفق در نمایشــگاه و معرفی و ارائه محصــولات و 

خدمات خود، قبل از هر اقدامی باید استراتژی و دلایل حضــــــور خود در 

نمایشگاه را مشخص نماید.

در زمین هی ایجاد فرصت معامل هی مســــتقیم، هیچ رسان های نم یتواند با 

نمایشگاه رقابت کند. ارائ هی توانمند یها، محصولات و خدمات، شرکت در 

نمایشــگاه دقیقا مشـــتر یها را هدف قرار م یدهد و فرصت ارائه و تبلیغ 

حضوری را فراهم م یکند. 

نمایشـگاه رسان های دو طرفه است. به عبارت دیگر، در نمایشـگاه در عین حال 

که پیام شما به مشـتری منتقل م یشود، فرصت دریافت بازخورد مسـتقیم در 

رابطه با دیدگاه بازار نسبت به محصـولات، بازاریابی و شبک هی فروش شما نیز 

فراهم اسـت. در جهان امروز که شـدیدا متاثر از سـلط هی فزایند هی ارتباطات 

الکترونیک است، نمایشـــــــــگاه امکان تاثیرگذاری رو در رو بر خریداران، 

تصمی مگیرندگان و کاربران را فراهم م یکند. 

نمایشگاه به عنوان رسانه و نقطه 

تماس با مخاطبان شرکت



برنام هریزی اساس موفقیت 

حضور در نمایشگاه است.

شرکت در نمایشـــگاه نوعی فعالیت بازاریابی پیچیده است که افراد زیادی را 

رـکت، درگیر م یکند. بنابراین برای رسـیدن به نتیج هی بهینه  درون و بیرون ش

برنامه ریزی ضروری خواهد بود. 

شرکت در نمایشـــگاه مکملی مقرون به صرفه برای رو شهای سنتی و مدرن 

جلب مشـتری است. در صورتی که مشــارکت به خوبی انجام شود، هزین هی 

بازاریابی کاهش و فروش افزایش می یابد و ابزاری موثر برای ارزیابی دانش و 

تمایل بازار نسبت به شرکت و محصولات آن در اختیار مدیران قرار م یدهد. در 

برنامه ریزی برای حضـور موفق در نمایشــگاه همچون طراحی و برنامه ریزی 

 پیش، حین و پسارائه هرخدمت دیگر، سـه فاز از ارائه خدمات، اهمیت پیدا 

می کند. برای هر بخش نیاز به برنامه ریزی های جداگانه ای است که در ادامه 

به صورت خلاصه و چک لیسـتی ارائه شده است. هر کسـب و کاری بر اساس 

نوع فعالیت خود و همچنین نوع نمایشگاهی که شرکت کرده می تواند برخی 

از موارد را حذف یا اضافه نماید.



پیشجنب ههای مهم  از برگزاری نمایشگاه

۱- اهداف و سایر شرایط کلی 

تیم/کمیت های برای پروژه ایجاد و هماهنگ کنند ه ای با مسـئولیت کامل برای  ¨

آن تع�ن کنید که اختیارات لازم را برای مدیریت پروژه داشته باشد.

تصــمیم خود مبنی بر شرکت در نمایشــگاه را به تمامی افراد مربوطه اطلاع  ¨

دهید و اطمینان حاصل نما�د که دائما از روند امور مطلع باشند.

اهدافی روشن و قابل تعریف برای شرکت در نمایشـگاه تع�ن کنید. اطمینان  ¨

حاصل کنید که این اهداف قابلیت انداز هگیری کمی داشته باشند، اما در عین 

حال اهداف کیفی احتمالی خود را نیز تع�ن نما�د. 

در رابطه با محصــولات/خدماتی که در نمایشــگاه ارائه خواهند شد و تمرکز  ¨

اصلی غرفه تصمی مگیری نما�د. این موضوع را با سایر فعالی تهای بازاریابی 

هماهنگ کنید. 

تم/پیام اصلی خود را انتخاب نما�د. ¨

بلیط و اقامت کارکنان و عوامل حاضر در نمایشگاه را به موقع رزرو نما�د. ¨

سعی کنید اقدامات رقیبان خود در نمایشـگاه را پی شبینی نموده و مشـخص  ¨

کنید آیا لازم است اقدامی در این رابطه صورت گیرد یا خیر؟

فضای مورد نیاز برای غرفه را تخمین بزنید. ¨

بودجه ی نمایشگاه را مشخص کنید. ¨

مشخص کنید چه کسـانی در غرفه حاضر خواهند شد و به چند نفر نیاز است.  ¨

به یاد داشته باشید که فروش در نمایشگاه با فرو شهای عادی متفاوت است. 

مشخص کنید اطلاعات تماس مشتریان جدید چگونه باید ثبت شود.  ¨

سیستمی برای ارزیابی کیفی بازدیدکنندگان از غرفه ایجاد نما�د. ¨

مشخص کنید آیا پیشنهاد ویژه یا سایر فعالی تهای خاص نمایشگاه ضروری  ¨

است یا خیر؟

مشخص کنید آیا هدیه لازم است یا خیر؟ ¨

لباس فرم احتمالی نمایشـگاه را انتخاب نما�د. لباس انتخاب شده بایسـتی  ¨

تصـویر شرکت یا تم انتخابی شما را تقویت نموده و به سادگی قابل شناسایی 

باشد.



پیشجنب ههای مهم  از برگزاری نمایشگاه

۱- اهداف و سایر شرایط کلی 

بلیط های مورد نیاز برای نمایشگاه و پارکینگ را از قبل سفارش دهید.  ¨

جدول زمانی دقیقی شـامل موضـوعات و زما نهای تحویل تنظیم و اطمینان  ¨

حاصل نما�د که هم هی افراد درگیر در پروژ هی نمایشـــــگاه به آن دسترسی 

داشته باشند. 

ضروری است افراد حاضر در غرفه پیش از برگزاری نمایشگاه تمرین نموده و از  ¨

انگیز هی لازم برخوردار باشند. 

پنج تا ۱۰ روز پیش از افتتاحی هی نمایشــگاه نشــســـتی به مناسبت شروع  ¨

نمایشگاه با هم هی افراد درگیر نمایشگاه داشته باشید.

برای برپایی و جم عآوری غرفه برنام هریزی زمانی داشته باشید. ¨



پیشجنب ههای مهم  از برگزاری نمایشگاه

۲- طراحی و ساخت غرفه
برای تهیه و رزرو غذای افراد حاضر در غرفه برنام هریزی کنید.  ¨

دکور، متن، تصـاویر و علائم مورد نظر خود را انتخاب کنید. موجز، جالب توجه  ¨

و ساده.

جذابیت ظاهری غرفه در کنار سایر مشخصـات کاربردی فضـا می تواند انگیزه  ¨

ای برای حضور مخاطبان بیشتر در غرفه شرکت باشد.

برنام هریزی مناسبی جهت بیمه، ارسال و بازگشــــت تمامی اقلام لازم داشته  ¨

باشید.

تمامی تجهیزات و خدمات مورد نیاز غرفه را ســــــــفارش دهید، مگر آ نکه  ¨

مسئولیت این کار را به پیما نکار غرفه سپرده باشید. 

مشخص کنید آیا متخصص طراحی غرفه در مجموعه وجود دارد یا خیر؟ ¨

طرحی اولیه تهیه کنید که نحو هی اختصـاص فضـای غرفه و اطلاعاتی از قبیل  ¨

نوع غرفه، محصـولات، فضـای ارائه، محل استقرار افراد، فضــای انباری، میز 

اطلاعات، در صورت نیاز اتاق کهای مجزا برای مشـتریان و غیره را مشــخص 

کند. 

در صورت نیاز با آژان سهای تبلیغاتی یا ارائ هدهندگان خدمات نمایشــگاهی  ¨

تماس بگیرید و پیشــنهادات آنان را در خصــوص طراحی غرفه یا گزین ههای 

موجود (غرف ههای پی شساخته یا آماده) جم عآوری کنید. 

طراحی غرفه باید تصویر مورد نظر شما از شرکت را بازتاب دهد.  ¨

ســــــاختار غرفه را به گون های طراحی کنید که پیام شــــــما را منتقل کند.  ¨

بازدیدکنندگان باید بتوانند این پیام را از فاصل هی ۱۵ متری دریافت کنند.



پیشجنب ههای مهم  از برگزاری نمایشگاه

۳- بازاریابی و روابط عمومی
بروشورها، اطلاعات و مستندات مربوط به فروش آماده هسـتند یا باید تولید  ¨

شوند؟

تا جایی که امکان دارد از فرص تهای تبلیغاتی خارج از فضـــای غرفه خود که  ¨

توسط گردانند هی نمایشگاه فراهم شده است، استفاده نما�د.

یا از رویدادی در نمایشگاه پشتیبانی مالی نما�د.  ¨

پیوندی اینترنتی از و بسایت خود به و بسایت نمایشــــــگاه ایجاد کنید و  ¨

مشتریان و اطرافیان خود را تشـویق کنید که از طریق این پیوند در نمایشـگاه 

ثب تنام کنند.

برای رزرو کارت دعوت از برگزارکنند هی نمایشگاه اقدام کنید. ¨

کار تهای دعوت را از طریق ارسال نامه یا بازاریابی مســــــــتقیم در اختیار  ¨

مشتریان/مشتریان احتمالی قرار دهید.

بیانی ههای مطبوعاتی را آماده و منتشر کنید.  ¨

از مطبوعات تجاری به خوبی استفاده کنید؛ ارزش پوشـش مطبوعاتی ۱۲ برابر  ¨

بی شتر از تبلیغات است. 

برگزارکنند هی نمایشـگاه تلاش زیادی خواهد کرد تا بازدیدکنندگان را به نمایشــگاه 

جذب نماید. وظیف هی شـــــما جذب حداکثری بازدیدکنندگان به غرف هی خودتان 

است. 

حتما اطلاعات خود را در کاتالوگ نمایشگاه وارد نما�د. ¨

حتما اطلاعات مربوط به محصولات شرکت، بروشورها، بیانی ههای مطبوعاتی،  ¨

اطلاعات تماس و سایر موارد را در و بسایت نمایشـــگاه برای بازدیدکنندگان 

ارسال کنید. 

محلی را برای تبلیغات در کاتالوگ نمایشـــگاه، مطبوعات تجاری و در صورت  ¨

تمایل مطبوعات روزانه رزرو کنید.

کمپین هایی برای حضــــــور در نمایشــــــگاه طراحی کنید و تلاش کنید  ¨

بازدیدکنندگان در نمایشـــگاه از طریق حضـــور در این کمپین ها، برای شما 

تبلیغات دهان به دهان انجام دهند.



پیشجنب ههای مهم  از برگزاری نمایشگاه

۳- بازاریابی و روابط عمومی

از مطبوعات تجاری به خوبی استفاده کنید؛ ارزش پوشـش مطبوعاتی ۱۲ برابر  ¨

بی شتر از تبلیغات است. 

مصـاحب ههای مطبوعاتی و مطالب خود را برای بخش مطبوعاتی نمایشــگاه  ¨

آماده کنید. 

از فعالی تها/رویدادهای فو قالعاده، فعالی تهای ویژه، مهمان یها، مسابقات،  ¨

سمینارها، جلسات صنفی و غیره بهره ببرید.

از مطبوعات تجاری به خوبی استفاده کنید؛ ارزش پوشـش مطبوعاتی ۱۲ برابر  ¨

بی شتر از تبلیغات است. 

به یاد داشته باشید! ¨

عامل تع� نکننده موفقیت در نمایشــگاه ترکیب 

فعالی تهای بازاریابی مختلف است.

تلاش کنید به ه مافزایی برسید. 



حینجنب ههای مهم  برگزاری نمایشگاه

۱- اجرا

شرک تکنندگان در نمایشگاه تمایل دارند که با کمترین هزینه و در کوتا هترین زمان با 

بی شتــــرین تعداد ممکن از افــــراد ملاقات کنند و در عین حال کیفیت ملاقات 

شوندگان تا جای ممکن بالا باشد. شما پیش از شروع نمایشـــــگاه اهداف خود را 

تعریف کرد هاید. اهداف کلی تع�ن و جزئیات آ نها به گون های تفکیک شـده اسـت 

که وظیف هی هر شخص در غرفه مشـخص باشد. این رویکرد روند کار و رهبری آن و 

ه مچنین پیگیر یهای بعدی را سـاد هتر م یکند. به علاوه این امکان را فراهم م یکند 

که پس از پایان نمایشگاه، میزان استفاد هی بهینه از منابع بازاریابی را ارزیابی کنید. 

نمایشگاه فرصت مناسبی برای ارتباط مستقیم مدیران مجموعه با مشتریان است، 

بهتر است روز و ساعت مشخصی را برای ارتباط مدیران سازمان با مشـتریان برنامه 

ریزی و اعلام عمومی کنید. این ارتباط رودرو و مستقیم نتایج بسیار مفیدی خواهد 

داشت.

۲- بررس یهای نهایی

مدیر غرفه تع�ن شده است. ¨

هماهنگ یهای مربوط به ساخت و اختصاص فضـای غرفه انجام شده و تحت  ¨

کنترل است. 

اهدافی واقع گرایانه تع�ن شده است. ¨

نیروهای مسـتقر در غرفه آموزش دید هاند و انگیزه و روحی هی آ نها در بهترین  ¨

شرایط است. دور ههای آموزشی و تمری نها مربوط به فروش در نمایشــگاه را 

گذراند هاند و از دانش کافی در حوز هی محصــولات ارائه شده در نمایشـــگاه 

برخوردار هستند. ه مچنین، در رابطه با رفتارهای صحیح و ناشایست در غرفه 

اطلاع کافی دارند. 

جدول زمانی حضور افراد مشخص شده است. ¨

هماهنگ یهای مربوط به تهیه غذا انجام شده است. ¨

اسناد و اطلاعات لازم جهت ارائه در غرفه آماده شده است. ¨



حینجنب ههای مهم  برگزاری نمایشگاه

۲- بررس یهای نهایی

سازوکار ثبت اطلاعات بازدیدکنندگان مهیا و مطابق با نیازهای شماست. ¨

رـکت قرار  اطلاعات لازم در اختیار اتاق فرمان و دیگر نیروهای مرتبط در مقر شـ ¨

گرفته است. 

برنام هریزی و هماهنگی لازم برای جم عآوری غرفه (در پایان نمایشگاه) صورت  ¨

گرفته است.

۳- امور جاری

اگر قرار اسـت چندین نفر در غرفه حاضـر باشـند، م یتوان آ نها را به تی مهای  ¨

مجزا تقسـیم و برای هر تیم سرپرست تع�ن کرد. ه مچنین م یتوان تی مها را 

به رقابت با یکدیگر تشویق کرد.

هر روز صبح با مدیر غرفه جلسه داشته باشید. ¨

روحی هی تیمی را حفظ نموده و شور و شوق ایجاد کنید. ¨

«عملکرد» غرفه را بررسی کرده و از کارایی آن مطمئن شوید.  ¨

نتایج را با اهداف تع�ن شده مقایسه کنید. ¨

به عملکرد خوب پاداش دهید. ¨

در پایان هر روز نتایج روزانه را با اهداف مشخص شده مقایسه کنید. ¨

مطمئن شوید که ثبت اطلاعات بازدیدکنندگان مطابق برنامه پیش م یرود. ¨

رـکت دائما در جریان  اطمینان حاصـــل نما�د که افراد حاضـــر در مقر شــ ¨

رهنمودهای احتمالی قرارگرفته و آ نها را سریعا پیگیری م یکنند. 

هم هی افراد باید کمک کنند تا غرفه همواره مرتب و جذاب باقی بماند.  ¨



حینجنب ههای مهم  برگزاری نمایشگاه

۴- فروش در نمایشگاه

تماس
سعی کنید بر مخاطب هدف خود تمرکز و افراد را از بین آ نها انتخاب کنید.  ¨

تنها یک قدم به جلو بردارید. ¨

سوال اول را خوب انتخاب کنید. ¨

چیزی برای ارائه به فرد مقابل داشته باشید. ¨

در معرفی خود و شرکتتان سرعت عمل داشته باشید.  ¨

شناسایی
با چه کسی صحبت م یکنید؟ ¨

کار آ نها چیست؟ ¨

آیا علاق همند هستند بیشتر بدانند؟ ¨

نیازها/مشکلات/خواست ههای مشتریان در رابطه با خدمات/محصولات شما  ¨

چیست؟

معرفی
محصــول خود را معرفی کنید (مکالمه را در راستای خواست ه مشـــتری پیش  ¨

ببرید)

مزایا و قابلی تهای محصول را برای مشتری شرح دهید. ¨

بازدیدکننده را درگیر موضوع کنید. ¨

جم عبندی
پاسخ آ نها در قبال محصول چیست؟ ¨

قدم بعدی را پیشنهاد دهید؛ بر سر چه چیزی به توافق رسید هاید؟ ¨

محصــــول را به فروش برسانید/ سفارش ثبت کنید / اطلاعات تماس فرد را  ¨

یادداشت نما�د.

بازخوردهای مشتریان را برای تیم بازاریابی و طراحی شرکت ارسال نما�د. ¨

یادداشت برداری
کارت ویـــــــــزیت بازدیدکننده را دریافت کنید و/یا اطلاعات تماس وی را  ¨

یادداشت نما�د.

در صورت امکان از بارکدخوان استفاده کنید. ¨

از یادداشت برداری و وردو اطلاعات به صورت دیجیتال استفاده کنید. ¨



حینجنب ههای مهم  برگزاری نمایشگاه

۴- فروش در نمایشگاه

پیگیری
مســتندات مناسب را برای افراد پســت، ایمیل و یا به صورت ها دیگر ارسال  ¨

کنید.

به ضر بالاجل پنج روزه برای تماس با افراد توجه کنید. ¨

از طریق ارسال نامه، تماس تلفنی و ملاقات حضوری با افراد در تماس باشید ¨

لباس فرم غرفه
بازدیدکنندگان باید بتوانند فورا افراد مســـــــئول غرفه را شناسایی کنند. این امر 

م یتواند از طریق نصــب نشــان شرکت روی یقه، یا به روشی چشـــ مگیرتر مانند 

پوشیدن لباس فرمی یکســـان که مطابق با پیام شرکت بوده و بر آن تاکید م یکند 

صورت گیرد. کفش مناسب را فراموش نکنید!

افراد حاضر در غرفه
افراد حاضر در غرفه مه مترین عامل موفقیت در نمایشگاه هسـتند. افراد با انگیزه و 

آماده شانس رسیدن به نتایج مطلوب در نمایشگاه را افزایش م یدهند. تلاش کنید 

از افراد کم اطلاع و یا از دوسـتان و آشــنایانی که اطلاعی از فرایندهای کاری شــما 

ندارند اسـتفاده نکنید. درصـورت تمایل به اسـتفاده از این افراد حتما طی روزهای 

قبل از نمایشـگاه آموزش های لازم را در مورد شرکت و محصـولات و خدماتی که در 

نمایشگاه ارائه میکنید در اختیار آنها قرار دهید.



حینجنب ههای مهم  برگزاری نمایشگاه

۴- فروش در نمایشگاه

رفتار در غرفه
ظاهری مثبت داشته باشید. ¨

فعال باشید اما خود را به افراد تحمیل نکنید. ¨

رـکت را  به هنگام معرفی خود به بازدیدکنندگان نا آشـنا، نام و نقش خود در ش ¨

بیان کنید. 

نیازها و خواست ههای مشتریان را شناسایی کنید (از سوالات «بله/خیر» پرهیز  ¨

کنید).

تنها در مورد چیزهایی که م یدانید صــحبت کنید. در صــورتی که نم یتوانید  ¨

پاس خگوی فردی باشید، او را به دیگران ارجاع دهید.

در صورت وجود، بر پیشـرف تها و محصــولات جدید تمرکز کنید. اما به خاطر  ¨

داشته باشید که برای برخی مشتریان هم هی محصولات شما جدید هستند.

حتما مشـتریان را به همکاران یا «رئیس» خود معرفی کنید. این امر م یتواند  ¨

موجب شود که احساس مهم بودن کنند.

از زمان خود به خوبی اسـتفاده کنید. با توجه به میزان اهمیت بازدیدکنندگان  ¨

به آ نها زمان اختصاص دهید. 

در عین حال با هم هی افراد باخوشـــرویی و دوســــتانه برخورد کنید. حتی  ¨

بازدیدکنندگانی که امروز جزء مخاطبان هدف شما نیسـتند نیز باید دیدگاهی 

مثبت نسـبت به شرکت داشته باشند. چرا که ممکن است در آینده مشــتری 

شما شوند. 

اگر زمانی که مشغول صحبت با فردی هستید، مشـتری احتمالی دیگری از راه  ¨

رسـید؛ با وی برای صـحبت در زمانی دیگر هماهنگ کنید (۶۰ درصـد افراد در 

صورتی که ظرف یک دقیقه به آ نها توجه نکنید به راه خود ادامه م یدهند).

اطلاعات تماس بازدیدکنندگان جالب توجه را ثبت کنید و دائما کیفـیت آ نها  ¨

را مورد بررســی قرار دهید. در پایان هر روز جم عبندی نما�د، این کار پیگیری 

در آینده را آسا نتر م یکند. 

نتیج هی هم هی گفتگوها را یادداشت کنید، به حافظ هی خود اکتفا نکنید. ¨

غرفه را مرتب نگ هدارید، چرا که معرف وج هی شرکت است. ¨

اطمینان حاصل کنید که همواره افراد در غرفه حاضر باشند. ¨



حینجنب ههای مهم  برگزاری نمایشگاه

۴- فروش در نمایشگاه

رفتار در غرفه
هیچ کس نباید بیش از چهار سـاعت بدون وقفه در غرفه کار کند (بهتر اســت  ¨

غرفه را ترک کرده و کمی هوا بخورند.)

تغذی هی ســالم و منظم داشــته باشـــید تا بتوانید انرژی خود را حفظ کنید.  ¨

فراموش نکنید که زمانی که در غرفه هستید آب کافی بنوشید (از شیرآب یا آب 

معدنی)، چرا که هوای نمایشگاه خشک است و هوا م یتواند گرم شود.

¨ مشتریان مهم تنها صبح اولین روز نمایشـگاه از راه نم یرسند. به خاطر داشته 

باشید که باید تا پایان نمایشگاه به کار خود ادامه دهید. 

لباس مناسب بپوشید و مراقب لباس و کفش خود باشید. بایسـتی در کل روز  ¨

ظاهری شایسته داشته و احساس موقر بودن کنید.

در صورت حضور در نمایشگاه های سایر شهر ها یا کشورها، آداب شهر/کشـور  ¨

میزبان را رعایت کنید (در رفتار، پوشش، مراوده، غذا و غیره)

حتما از کل نمایشگاه دیدن کنید و با سایر غرفه داران ارتباط برقرار کنید. ¨

با رقبا ارتباط بـرقـرار کنید. ارتباط با آنان مـ یتواند اطلاعات مفیدی در اختیار  ¨

شما قرار دهد. چه بهتر که خود شروع کنند هی این ارتباط باشید. 

اگر شخصی محل غرف هی رقیبتان را از شما پرسید، به آ نها نشان دهید. به هر  ¨

حال آن را پیدا خواهند کرد، بهتر است تصــــویری قابل اطمینان از خود ارائه 

دهید. 

نمایشـگاه یکی از فرصت های مناسب برای تیم های طراحی و بازاریابی برای  ¨

ارتباط مســتقیم با مخاطبان است، برای اینکار برنامه ریزی داشته باشید و از 

این تیم ها در غرفه حضور داشته باشند.



حینجنب ههای مهم  برگزاری نمایشگاه

۴- فروش در نمایشگاه

کارهایی که نباید در غرفه انجام داد
چت کردن با تلفن همراه. ¨

سیگار کشیدن. ¨

تا دیروقت بیدار ماندن و مصرف الکل و غذاهای تند. ¨

غذا خوردن و آدامس جویدن. ¨

بروشورها را بدون توجه به مخاطب پخش کردن.  ¨

پرســـیدن ســـوا لهایی نظیر «م یتوانم کمکتان کنم؟» یا «یک لحظه وقت  ¨

دارید؟». به عبارت دیگر پرسیدن سوا لهای بله/خیر.

بازدیدکننده را دست کم گرفتن. ¨

ب یدلیل وقت بازدیدکننده را گرفتن. ¨

دست به سینه جلوی ورودی غرفه ایستادن. ¨

به تنهایی یا به همراه سایر افراد منفعلانه در غرفه ایستادن/نشستن. ¨

پشت به ورودی غرفه ایستادن. ¨



پسجنب ههای مهم  از برگزاری نمایشگاه

۱- پیگیری بعد از نمایشگاه

کارهایی که نباید در غرفه انجام داد
اکثر شرکت ها پس از پایان نمایشگاه به دلیل فشار و خسـتگی در طول نمایشـگاه  

پیگری بعد از نمایشــــگاه را با تاخیر زیاد انجام داده و یا کلا فراموش می کنند. در  

برنامه ریزی زمانبندی پروسه حضـور در نمایشــگاه این فاز باید در برنامه زمانبندی 

گنجانده شود تا تیم سرپرستی نمایشــگاه در نظر داشته باشد که تا این فاز به اتمام 

نرسیده است عملا این پروژه خاتمه پیدا نکرده است. در حقیقت باید زمان و منابع 

مورد نیاز را به فاز مهم پیگیری اختصاص دهید. تفاوت بین نتایج نیم هخوب و واقعا 

موفقی تآمیز در همین فاز است. 

اطلاعات تماس نمایشگاه مانند «سبزیجات تازه» هستند
و باید پیش از آ نکه شور و شـوق افراد فروکش کند، پیگیری شـوند. بنابراین قانون 

پنج روزطلایی  را به خاطر داشــته باشــید و ظرف یک هفته با تمامی افراد مربوطه 

تماس بگیرید. 



پسجنب ههای مهم  از برگزاری نمایشگاه

۲- برنامه ریزی کنید

برحسـب نیاز، برنام های برای پیگیری در آینده، برای مثال بعد از سه، شش یا نه ماه 

داشته باشید. افرادی را که این تما سها را پیگیری م یکنند در جریان امور قرارداده و 

به آ نها انگیزه بدهید، و بر کار آ نها نظارت کنید.

۳- آمار بازدیدکنندگان را بررسی نما�د

آمار و ارقام بازدیدکنندگان را از برگزارکنند هی نمایشــــگاه دریافت و پردازش کنید. 

ببینید آیا م یتوان اطلاعات و نتایج مفیدی از آ نها استخراج کرد؟

بررسی این آمار و نســبت بازدید کنندگان کل نمایشــگاه به تعداد بازدید کنندگان 

غرفه شما می تواند اطلاعات خوبی در مورد اینکه آیا حضـور شما در این نمایشـگاه 

مفید بوده یا نه و برنامه ریزی برای حضور در سالهای آتی بدهد.



پسجنب ههای مهم  از برگزاری نمایشگاه

۴- انداز هگیری و ارزیابی نتایج

برای مشـــاهد هی نتایج و دس تیابی به مســـتنداتی که م یتواند برای شرکت در 

نمایشگا ههای احتمالی آینده بسیار ارزشمند باشد، جم عآوری و ارزیابی اطلاعات به 

دست آمده ضروری است. 

بلافاصله پس از برگزاری نمایشگاه، جلس های اولیه با حضور هم هی افراد درگیر  ¨

در نمایشــگاه برای ارزیابی نتایج تشـــکیل دهید. در رابطه با نکات مثبت و 

منفی، اقدامات رقبا و سایر موارد بحث کنید. 

مشــخص کنید که آیا به اهداف تع�ن شده در خصـــوص افزایش فروش،  ¨

قراردادهای جدید، بهبود شناخت افراد از شرکت و محصـولات/خدمات آن و 

... دست یافت هاید یا خیر؟

گزارشی از این نمایشــــگاه تهیه کنید و همه یا بخ شهایی از آن را در اختیار  ¨

تمامی افراد درگیر در برگزاری نمایشگاه قرار دهید. 

گزارشی مالی شامل هزین  هها و درآمدها در باز ههای زمانی سه، شش و ۱۲ ماه  ¨

پس از نمایشگاه تهیه کنید.

نمایشگاه چه دس تآوردی برای ما داشته است؟ ¨

آیا ارزش سرمای هگذاری انجام شده را داشته است؟ ¨

آیا دوباره در نمایشگاه شرکت م یکنیم؟ چگونه؟ ¨

بررسی بازار قبل و/یا بعد از نمایشــگاه، به گون های که مخاطبان هدف پوشش داده 

شوند، این امکان را فراهم م یکند که میزان تاثیر نمایشگاه بر شناخت مشـتریان از 

شرکت شما و/یا رقیبانتان را بسنجید. ه مچنین م یتوانید میزان تاثیر نمایشـگاه بر 

تقویت تصویر شرکت شما در اذهان مشتریان را ارزیابی کنید. 



جنب ههای مهم پس از برگزاری نمایشگاه

۵- ارائه گزارش نمایشگاه

ارزیابی مناسب نمایشـــگاه شامل معیارها و رو شهای انداز هگیری مختلف است. 

این ارزیابی م یتواند شـــامل جم عآوری اطلاعات زیر باشـــد؛ اگر چه به این موارد 

محدود نم یشود:

۱- تعداد و کیفیت بازدیدکنندگان

۲- نتایج حضور در نمایشگاه چه مادی و چه معنوی

۳- میزان دس تیابی به اهداف

۴- تاثیر نمایشگاه در کسب و کار شرکت

۵- ارزیابی عملکرد افراد حاضر در غرفه

۶- جلسات بررسی تجربیات

در سه مورد اول، به این نکت هی مهم توجه کنید که بایســـــتی بین میزان موفقیت 

برگزارکنند هی نمایشـــگاه و میزان موفقیت خود شما به عنوان شرک تکننده تفاوت 

قائل شوید. 

۶- نتایج مالی

تع�ن هزینه و درآمد کل مربوط به نمایشـگاه حائز اهمیت است. محاسب هی هزینه 

معمولا ساده است، اما دس تیابی به تصـویری دقیق از میزان درآمد دشوارتر است. 

زیرا معمولا نسبت دادن فروش به شرکت در نمایشگاهی خاص، کار دشواری است.

به منظور دس تیابی به معیاری دقیق از میزان تاثیر نمایشــــگاه، ممکن است لازم 

باشد که نتایج را سه، شش و ۱۲ ماه پس از نمایشگاه مجددا بررسی نما�د. ارزیابی 

هزینه/سود م یتواند برحسـب معیارهایی نظیر تعداد اطلاعات تماس مشــتریان، 

بازدیدکنندگان علاق همند، سفار شها، بروشورهای توزی عشده، نمونه محصــــولات 

توزی عشده، بازدیدکنندگانی که به ارائ هی محصــول علاقه نشــان داد هاند و یا سایر 

موارد انجام شود. 

سرمایه گذاری

نتایج
=تاثیر



روش ما راهکاری خلاقانه اسـت که در ســراســر ایران م یتواند برای طراحی 

غرف ههای نمایشـگاهی از آن استفاده شود. برژمان، فضـاهای نمایشــگاهی  

حرفهای را تعریف، طراحی و خلق میکند؛ در پروسهی خلق فضـــای مطلوب 

اطمینان حاصــل میکند نیازهای کارفرما برآورده شـــوند. نتیجهی کارخلق 

فضایی الهامبخش برای کار و مکانی شایسته کسب و کار شما خواهد بود.

تیم حرفهای طراحی ما با دانش عمیق و گســترده خود تلاش م یکند تا برای 

مخاطبان شما تجرب های خوشایند در ارتباط با غرفه نمایشــگاهی شما ایجاد 

نماید.

برای داشتن یک غرفه نمایشگاهی با طراحی تجربه ای مناسب و درخور برای 

مشتریا نتان، با ما در تماس باشید.

متخصصین ما ایدههای شما را با دانش خود ارتقا میبخشند.   

شرکت خلاق طرح و ساخت برژمان

www.barzhman.com

۸۸۹۶۷۸۲۲ تلفن تماس: barzhman
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