«DIRECT-MAIL» - шаг к успешной выставке!
Выставка сегодня – это наиболее активный проводящий канал товаров и услуг на рынок; один из основных видов продвижения новых технологий, научно-технических достижений и передового производственного опыта.  Выставка – это необходимый инструмент маркетинговой стратегии любой компании сегодня. Во многом успех участия в выставке определяется длительной и тщательной работой до начала самого выставочного проекта. 

В предвыставочный этап подготовки входит  большое количество мероприятий и задач, которые необходимо выполнить, чтобы выставка прошла на «ура». 
Одной из таких задач является обеспечение необходимого количества специалистов именно на Ваш стенд.
Чаще всего, организатор выставок сам обеспечивает поток посетителей. Но это могут быть как специалисты, так и обыватели. Для Вас же одна из главных задач участия в выставке – поиск новых потенциальных партнеров. Бывает очень трудно вычленить из огромного количества людей именно тех, кто действительно заинтересуется Вашей продукцией, Вашими предложениями или новинками. Реализацией этой задачи собственно во время работы выставки могу служить какие-то промомероприятия, или научно-практические конференции, или необычно организованное выставочное пространство, или стильный выставочный стенд. Но это тоже трудоемкая работа дизайнера, рекламного отдела или менеджера выставок в Вашей компании. 
Но можно не иметь яркого выставочного стенда, но приобрести огромное количество заказов, если в предвыставочный период составить достаточно действенную маркетинговую кампанию. Одним из эффективных компонентов этой маркетинговой кампании является direct-mail, или адресная рассылка. 
В рассылку могут входить информационные письма, презентационные материалы, рекламные или именные приглашения. Приятно отметить, что сегодня многие предприятия используют подобную рассылку. К примеру, создается приглашение от организации, которая рекламирует себя и заодним приглашает посетить стенд номер такой-то на выставке такой-то, которая будет проходить там-то. Поэтому первый шаг в реализации рассылки – создание оригинального дизайна приглашения.  
Второй шаг – формирование базы данных компаний, организаций и отдельных людей, которых бы Вы хотели видеть на своем стенде. Это – Ваши постоянные партнеры, потенциальные партнеры и VIP-персоны.

Третий шаг – собственно рассылка приглашений от имени компании. Почтовая рассылка приглашений от имени компании осуществляется по адресам клиентов, включенных Вами в базу данных.

И последнее. Через две-три недели после рассылки приглашений начинается обзвон клиентов. Нужно уточнить, получали ли они приглашение, а затем – поинтересоваться в какое время и кого можно ждать для переговоров на стенде компании. Таким образом, составляется и согласуется предварительный график встреч. И уже за одну – две недели до открытия выставки предварительный график превращается в рабочий – после неоднократных согласований, изменений и дополнений с заинтересованными лицами. 


В окончательной программе переговоров все должно быть прописано максимально четко: время – фирма – предмет переговоров – переговорщики – их должности. 


Результатом проделанной работы станут долгосрочные контракты и новые партнеры, которых Вы приобретете на выставке.

Составляя график встреч, необходимо помнить, что на выставку приходят и другие посетители, и они тоже могут выразить заинтересованность к Вашему стенду. Поэтому работа на стенде должна быть организована таким образом, чтобы ни один перспективный посетитель не ждал общения более 20-30 секунд. В противном случае он уйдет к конкуренту – стендов много, а времени, как всегда, мало. Статистика утверждает: абсолютное большинство посетителей (62%) не готовы ждать у стенда даже 1-2 минуты. Никто не должен чувствовать, что его игнорируют. 


ВЦ КОСКа «Россия» желает Вам успехов в работе. 
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