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 یلحظه آخر یهادهیاگام اول: 
 

 خیلی دیر است؟ هرگز

. نگران آن نباشید. سعی کنید شودفراموش میچیزها بعضی ی هم ریزترین برنامهحتی با دقیق
 پربار کند. لحظات واپسین راتواند حتی کمی چابکی و نبوغ لحظه آخری می

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 های نمایشگاهیافزونه -1-1
های پرداخت حمایتپیش یهاالاجلگرفتن ضربدهیناد ایدادن با ازدست دیممکن است فکر کن

از دست در نمایشگاه را حضور خود کسب ارزش بیشتر از  فرصت ،نمایشگاهدر سخنرانی  مالی و
 .بیابیدرا  ییهاافزونه دیتوانیم زین گاهشیپس از شروع نما یاما حت د،یاداده

 مجریان ،دیسود خود هست شیمند به افزاکه شما علاقه قدرهمان دیداشته باش ادیبه 
جدید و امکان  یخدمت ،ی نمایشگاهپس از بازشدن درها یحت اندلیما نیز یتجار یهاشگاهینما

و قاطعانه  عیسر د،یکرد را شناسایی یفرصت یبه شما بفروشند. وقت ویژه فیرا با نرخ تخف بازاریابی
 .دیکنبرداری از آن اقدام بهره یبرا

 کنید: سؤالزیر از مجریان نمایشگاهی  درباره مسائلنکته: 

 های موجود برای حمایت مالی فرصت 
 خدمات با تخفیف ویژه 
 هااندیشیرئیسه همجاهای خالی در میان اعضای هیئت 
 های سخنرانیفرصت 
  نمایشگاه ترویجیامکان تعامل با تیم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 آماده باشدوم: گام 

 یهاتیکردن مسئولییو نهاغرفه  یفضا یسازنام، آمادهثبترای عملیات ب دیچند ساعت آخر با
 بگذرد. میت یاعضا

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 نامثبت -1-2

 دیکن یو زمان را بررس خیورود وجود خواهد داشت. تار ی برایندیاحتمالاً فرآ دادیقبل از شروع رو
فرصت مناسبی برای که  دیو مطمئن شو دیکن بتوانید مدارک احراز هویت خود را تا آن زمان تهیه تا

 .ایداین کار در نظر گرفته

را که  یدارغرفه یهانشانکارت سینه و بندها، مچ دی، مطمئن شورسدفرا میزمان ورود  یوقت
داران، شده )مانند اسامی غرفهحتماً اطلاعات درج. ایدکرده افتیدر د،یدار ازیخود ن میت یبرا

 .که صحیح باشد دیکن یدقت بررسبهرا شماره غرفه، اسم شرکت، شماره تماس و ...( 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  غرفهسازی آماده -2-2

 غرفه دی. باداشته باشیدنهایی را  بررسیاجازه ورود و  شگاهیروز قبل از افتتاح نما کی دیکن فرض
ها را در جای لوگاکارت ویزیت و کات ،در جای مناسب قرار دهیدرا  تانو محصول دیکن یخود را بررس

 لیتحو د،یرا که ممکن است از قبل ارسال کرده باش یغاتیتبل یو هرگونه کالاشده بگذارید تعبیه
در نمایشگر  دئوهایو و هاآیا فیلمکه  دیکن بررسی. در محل مناسب در غرفه قرار دهیدو  دیریبگ

 .شودیداده م شینما یخوبهب

 

 

 

 لیست:چک

 غرفه خود را ارزیابی کنید.فضای  •
 کنید. دوباره بررسیسازی را ها و غرفهاندازه •
 محل مناسب برای خروجی برق را مشخص کنید. •
 .دیکنو حل  ییرا شناسااحتمالی مشکلات  ایموانع  ،سازیشروع غرفهقبل از  •
 .دیآماده کن شینما یمحصولات خود را براو ترویجی اقلام  •

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 با اعضای تیمبرقراری ارتباط  -3-2
ها و نقش دیبا میت یهمه اعضابزرگ آماده شود.  یتان برای نمایشمیت دیخواه یشما م
کند و نگه یادداشت میهای فروش را چه کسی فهرست سرنخ خود را بدانند: یهاتیمسئول

را یادداشت ها آنو اقلام تبلیغاتی  محصولاتکند و کیفیت را بررسی می رقبا؟ چه کسی داردمی
پاسخ مشتریان بالقوه کند و به سؤالات را توزیع می و تبلیغات فروش اقلامکند؟ چه کسی می
 دهد؟می

 :توانندتان میآیا اعضای تیم

 انجام دهند؟خوبی هبخود را  یآسانسور ارائه 
 ؟ندنمشتریان بالقوه را درگیر ک 
 ؟آوری کنندرا جمع های فروشسرنخ 
 ؟زنده داشته باشندسرخوب و  ایارائه 
 ؟را ارزیابی کنند رقبا 
 ؟مشتریان بالقوه پاسخ دهندالات ؤبه س 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 سازیشبکهسوم:  گام

 کنید.تان متقاعد هایی سریع ارزیابی و برای حضور در غرفهبازدیدکنندگان را با لبخند و با گام

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 ارتباط با بازدیدکنندگانهنر  -1-3

 مناسبتفاوت بودن نسبت به بازدیدکنندگان هم بیاما  ست،یخوب ن و اصرار زیادفروش عجولانه 
، در هوشیارانه ایمشاهده ایجالب  یالؤبا س و یارتباط چشم جادیفروشندگان با ا بهترین. نیست

و  یبه مرحله بعد دیتوانیم ی. تنها درصورتکنندمی تعاملبازدیدکنندگان با  یتجار یهاشگاهینما
 زیآمتیفقموو ارتباط چشمی را که مرحله قبل  دیبرو ارائه اطلاعات بیشتر از شرکت و محصولات خود

 انجام داده باشید.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 بازدیدکنندگان از گرمپذیرایی  -2-3
 ادیو به  جلب کنیدگو را وکنندگان در گفتشرکت مشارکت ،دیآشکار خود استفاده کن تیاز مز

که هرگز  دینیبیم یخود را در حال صحبت با شنونده مشتاق ،اوقات یکه گاه دیداشته باش
 کی د،یشو قیعم یبحث ایفروش  ئهوارد ارا نکهیباشد. قبل از امحصولات شما  داریتواند خرینم
و  دیواضح و با سرعت متوسط صحبت کن .دیکن ارزیابیخود را  دارانیتا خر دیوقت بگذار قهیدق

 .دیداشته باش یخوب یتماس چشم

 هیثان 30تواند تا یموفق م یپرزحمت باشد. تعامل دینبا ی فروش و نکات جلساتهاسرنخ یآورجمع
 دیکنیم افتیرا در دکنندهیبازد تیزیکارت و د،یدهیخود را ارائه م شنهادیطول بکشد، که در آن پ

 .کنیدبدرقه میها را با لبخند و آن

ارائه شود تا از مخاطب  برای یو به آرامباشد شده نیتمر دیشما با ارائه آسانسوریحال، نیباا
 .دحاصل شو نانیزودگذر اطمهای وگوگفت تیموفق

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


