Targi sa niepowtarzalna okazja do
wypromowania naszego nowego
produktu

Kazdego roku szanujace
sie firmy dokladaja wszel-
kich staran, aby w wyroéz-
niajacy sie sposob zaistnie¢
na targach branzowych i
zapa$¢ w pamieci odwie-
dzajacych. Miesieczne przy-
gotowania catych zespotéw
ludzi generuja
kwoty, a dodajac do tego
koszt samego udziatu w im-
prezie staje sie to do$¢ od-
czuwalnym wydatkiem w

ogromne

budzecie marketingowym

firmy.

Czy te dziatania maja
sens? Jakie korzysci przynosi
nam udziat w takim wyda-
rzeniu? Sprébujmy przyjrzec
sie blizej temu zagadnieniu.
By¢ moze niektérym to po-
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moze podja¢ decyzje na
przysztosé.

Jedyne w swoim rodzaju

Nie ma drugiego takiego
miejsca, w ktérym mieliby-
$my mozliwo$¢ nawigzania
kontaktu z tak licznym gro-
nem naszych potencjalnych
klientéw (12 tys. odwiedza-
jacych w 2013 roku). Mato
tego, to oni przychodza do
nas zaciekawieni ofertg, za-
Czynaj3 rozmowe i zostawia-
ja nam wizytéwke. Sytuacja
idealna. Pamietajmy, Ze teraz
od nas zaleze¢ bedzie, czy te
kontakty podtrzymamy i na-
lezycie wykorzystamy.

Dodatkowo kontakty ta-
kie pozwalaja na budowanie
silnych relacji biznesowych,
gdyz jest to okazja do bezpo-
sredniego kontaktu nie tylko
dla handlowca, ktérego do-
tychczasowy klient juz zna,
ale dla kadry kierowniczej,
czy back office, ktérzy znaja
klienta jedynie poprzez kon-

Targi to takze mozliwos¢ poréwnania swojej oferty z ofertg innych

wystawcow
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takty telefoniczne, badZ ma-
ilowe, a nigdy nie uscisneli
dtoni i nie mieli mozliwosci
bezposredniego  kontaktu.
Przestajemy by¢ anonimowi,
a dzieki takiemu spotkaniu w
koncu klient traktuje nas jak
znajomego, a nie wirtualng
postaé. Budujemy relacje z
klientem, ktéry staje sie bar-
dziej lojalny, a lojalny klient
to najwiekszy skarb.

Promocja, o jaka trudno

Poza budowaniem relacji,
targi daja mozliwos¢ wypro-
mowania sie mtodej firmie,
zbudowania  pozytywnego
wizerunku i znalezienia sie w
gronie liczacych sie graczy.
W przypadku firmy o stabil-
nej pozycji, targi pomagaja
utrzymaé pozytywny wize-
runek i prestiz.

Targi sa niepowtarzalng
okazja do wypromowania
naszego nowego produktu,
czy nowej marki, ale trzeba
je traktowad, jako jedno z
wielu narzedzi, ktére stosu-
jemy. Klient ma wtedy moz-
liwo$¢ zapoznania sie z ofer-
t3, moze zobaczy¢ produkty
na zywo i bezposrednio je
ocenia¢. Dodatkowo jest to
moment, w ktérym poprzez
zastosowanie ankiet bada-
jacych preferencje klientéw,
mozemy sie dowiedzie¢, co
mamy do poprawy i czego
klienci od nas oczekuja - co
nie zawsze jest dla wystaw-

céw takie oczywiste. Wszel-
kie konstruktywne uwagi i
sugestie sa niezwykle cenne
i powinny mie¢ wptyw na
prowadzenie biznesu, oferte,
zadowolenie klienta i finalnie
na zyski przedsiebiorstwa.
Oko w oko z konkurencja
Firma podczas
zy targowej ma mozliwosc¢

impre-

poréwnania swojej oferty z
oferta innych wystawcow,
ktérzy ogtaszaja swoje plany
na najblizszy sezon, przed-
stawiajg asortyment, katalo-
gi i ceny. Dla przyktadu, w
2013 roku na RemaDays w
Warszawie byto ich 570 -
ciu. To dostarcza wystawcy
informacji na temat branzy
reklamowej w kraju oraz po-
kazuje jego firme pod katem
mocnych i stabych stron na
tle konkurencji.

Podsumowujac, uwaza-
my, ze mimo duzego naktadu
finansowego i poswiecone-
g0 czasu na przygotowania,
do udzialu w targach jed-
nak warto przystapi¢. Ta-
kie imprezy sa doskonatym
Zrodtem informacji o rynku
reklamowym.
przyciagaja setki producen-
téw i przedsiebiorcow oraz
tysiagce gosci. To niepowta-
rzalna okazja, aby ogtosi¢
$wiatu nowinke na nadcho-
dzacy rok, przy tak ogromnej
audienciji.
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