
 مقدمه:

 تجارت عرصه در قدرتمند حضوري: Sarvtech EMC نمایشگاهی خدمات

 تجاري شرکاي و مشتریان با ارتباط برقراري خدمات، و محصولات معرفی براي نظیر بی فرصتی ها، نمایشگاه
 در رویدادها این اهمیت درك با Sarvtech EMC. روند می شمار به صنعت تحولات آخرین شناخت و جدید،
 ارائه گرامی مشتریان به را کشور از خارج و داخل در نمایشگاهی خدمات از کاملی طیف وکار، کسب توسعه

 .کنند تجربه عرصه این در را موثر و قدرتمند حضوري تا نماید می

 المللی، بین هاي نمایشگاه در شرکت و برگزاري زمینه در خود دانش و تجربه از گیري بهره با ما متخصص تیم
 Sarvtech نمایشگاهی خدمات. رساند خواهد یاري مهم رویدادهاي این در حضور مراحل تمامی در را شما

EMC از عبارتند: 

 :خارجی و داخلی هاي نمایشگاه در غرفه اخذ. 1

 ،)اوراسیا حوزه ویژه به( هدف کشورهاي و ایران در شما کاري حوزه با مرتبط هاي نمایشگاه دقیق بررسی با ما*  
 .کنیم می انتخاب شما حضور براي را ها گزینه بهترین

 و بودجه گرفتن نظر در با نظر، مورد متراژ و مناسب موقعیت با غرفه اخذ و رزرو براي لازم مذاکرات انجام*  
 .شما اهداف

 .مختلف هاي نمایشگاه در حضور براي مکان و زمان بهترین انتخاب خصوص در مشاوره ارائه*  

 :سازي غرفه و طراحی خدمات. 2

 .تان بازاریابی اهداف و شما برند بصري هویت با مطابق کارآمد و جذاب نمایشگاهی هاي غرفه طراحی*  

 .نمایشگاهی استانداردهاي رعایت با و متریال بهترین از استفاده با سازي غرفه فرآیند کامل اجراي*  

 .شما نظر با طرح تطابق از اطمینان براي اجرا از قبل بعدي سه هاي طرح ارائه*  

 .غرفه در نیاز مورد مبلمان و تجهیزات نصب*  

 .شما غرفه و محصولات به بخشی جلوه براي اي حرفه نورپردازي خدمات ارائه*  

 :نمایشگاهی تور خدمات. 3



 و اوراسیا کشورهاي در مهم هاي نمایشگاه از بازدید براي هدفمند نمایشگاهی تورهاي اجراي و ریزي برنامه*  
 .جهان نقاط سایر

 .ترانسفر و نمایشگاه محل به نزدیک هاي هتل رزرو برگشت، و رفت بلیط ویزا، خدمات ارائه*  

 .موثر ارتباطات برقراري و تجاري هاي فرصت از مندي بهره براي تور طول در مجرب کارشناسان همراهی*  

 .شما فعالیت زمینه اساس بر نمایشگاه در حاضر هاي شرکت با B2B جلسات برگزاري*  

 :نمایشگاهی پشتیبانی خدمات. 4

 .نمایشگاه برگزاري از بعد و حین قبل، مشاوره خدمات ارائه*  

 ).بازاریاب و پذیرایی پرسنل مترجم، مانند( غرفه در حضور براي نیاز مورد انسانی نیروي تامین*  

 .نمایشگاهی تجهیزات و کالاها نمونه انبارداري و نقل و حمل خدمات ارائه*  

 .نمایشگاهی هدایاي و تبلیغاتی مواد تهیه*  

 .شما غرفه در جانبی رویدادهاي و مراسم برگزاري*  

 ؟Sarvtech EMC نمایشگاهی خدمات چرا

 .المللی بین و داخلی هاي نمایشگاه زمینه در مجرب کارشناسان تجربه و دانش از مندي بهره: تخصص و تجربه*  

 و برگزارکنندگان با ارتباط و معتبر هاي نمایشگاه درباره جامع اطلاعات به دسترسی: گسترده ارتباطات شبکه*  
 .مختلف هاي شرکت

 .صد تا صفر از نمایشگاهی خدمات از کاملی طیف ارائه: جامع راهکارهاي*  

 خود اصلی اهداف بر دهد می امکان شما به ما، توسط مراحل تمامی مدیریت: هزینه و زمان در جویی صرفه*  
 .کنید تمرکز

 حضوري داشتن براي کامل پشتیبانی خدمات ارائه و جذاب هاي غرفه اجراي و طراحی: اي حرفه و موثر حضور*  
 .یادماندنی به

 نظر مورد هاي نمایشگاه در اثربخش و قدرتمند حضوري ،Sarvtech EMC نمایشگاهی خدمات انتخاب با
 دریافت و بیشتر اطلاعات کسب براي. بردارید خود وکار کسب توسعه جهت در بلند گامی و باشید داشته خود

 .بگیرید تماس ما با رایگان، مشاوره



 تجاری دستیابی بھ موفقیت در نمایشگاه

 ۳از  ۱ مرحلھ

 گاهنمایش از پیش ریزی برنامھ
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 ریزي برنامهگام اول: 
 

 .رو شوید روبھد با خریداران یتوان ھای تجاری می نمایشگاهدر 

و بازدیدکنندگان کنندگان  مشارکتدرصد از  CEIR( ،۸۱( بھ گزارش مرکز تحقیقات صنعت نمایشگاھی
 .قدرت خرید دارند در نمایشگاه

 نکتھ!

ریزی مشخص در آن  پس بیایید با برنامھ ،کند ھزینھ ایجاد می تان برایحضور در نمایشگاه تجاری، 
 حضور یابیم.

 

 

 

 

 

 

 

 



 تعیین اهداف -1-1
 .طور خلاصھ بیان کنید ھھدف خود را ب

 ای جدید محصول معرفیفروش،  یھا بھ دنبال سرنخ ایآ د؟یبھ دست آور یزیچھ چ شگاهیاز نما دیقصد دار
رقبا  یتبادل اطلاعات و شناخت و بررس شگاهیاھداف نما نیتر از مھم یکی د؟یبرند ھست از شناخت جادیا

 یھا یفن آور نیتبادل اطلاعات و شناخت آخر نیا یالملل نیب یھا شگاهیھا است. در نما و ارتقا شرکت
توانند نقاط ضعف خود  یخود م یخارج یرقبا یھا با بررس رسد و شرکت یخود م زانیروز بھ حداکثر م

 .کنند ییرا شناسا

 یو بررس یگزار ھمراه است پس ھدف یادیز یھا نھیبا ھز شھیھم یالملل نیب یھا شگاهیدر نماشرکت 
است. چنانچھ  یاساس یامر شگاهینما یقبل از برگزارھا  شگاهینما نیجوانب حضور در ا یتمام

 ،نباشد حیو صح قیشود، دق یانجام م شگاهینما یاز اجرا شیکھ پ یاقتصاد یھا یو بررس یزیر برنامھ
 رود. یم نیاز ب زین شگاهیدر نما غاتیو رسالت تبل ماند می یبدون بازدھ انجام شده نھیھز

 برخطبھ صورت  امکان انجام آن با حضور فیزیکی در نمایشگاه انجام دھید کھچھ کاری را می توانید 
 .خلاصھ و بھ سادگی بیان کنید طور بھ؟ اھداف خود را نبود فراھم

 د.یکن ریزی بھ آن مراجعھ می ھنگام برنامھ ،و اغلب لب استاادامھ مط قلب تپنده بخشاین 
 

 !بیان کنیداھداف خود را ساده  نکتھ:
 المللی: ھای بین ھای حضور در نمایشگاه ترین اھداف و مزیت مھم

 انیبا مشتر میارتباط مستق -۱
 محصولات و خدمات غیو تبل شینما -۲
 بازار ییرقابت با رقبا و شناسا -۳
 بالقوه یھا و شراکت یارتباطات تجار جادیا -۴
 یشبکھ تجار جادیا یایو مزا یالملل نیب شگاهیشرکت در نما -۵
 شناخت برند در صنعت مدنظر شیافزابرندینگ و  -۶

 

 

 

 

 شناسایی مخاطب -1-2
 .مخاطب ھدف را مشخص کنید



باشید، باید مخاطبان ھدف خود را کاملاً در خاصی از اینکھ حتی بتوانید بھ دنبال نمایشگاه تجاری  پیش
 شود. شروع میتان  شناخت مشتریان فعلی بامرحلھ ذھن داشتھ باشید. این 

در  ،اید یافتھخود ان فعلی داریخر یھا تیرا کھ در شخص یمشابھ یھا یژگیاز و یبرخ دیخواھ یم زیرا،
 .نیز بیابید شگاهیکنندگان در نما شرکت

آوری  جمعمشتریان خود  بارهتوانید در کھ میشناختی  فکر کنید: اطلاعات جمعیتخریدار ھای  ویژگیبھ 
مشتری  رخ (پروفایل) نیمایجاد  برای ... . از این اطلاعاتسن، جنسیت، سطح درآمد و  د؛ مانندکنی

ھا  داشتھ باشد، کھ یکی از آن متنوعیھای خریدار  ممکن است شخصیت تانوکار شود. کسب استفاده می
اش  خانوادهدرباره خرید مواد غذایی ای کھ  سالھ با تحصیلات عالی و حرفھ ۳۵ خانمیتواند این باشد:  می

 .کند میگیری  تصمیم

کنند،  تھیھ می شی مواد غذایی را برایھا سالھ خود را با افرادی کھ قفسھ ۳۵شخصیت خریدار  حال باید
  مطابقت دھید.

باید بھ خاطر » گیرند. تصمیم می مد کھ از طرف مشتریانافرادی ھستنمخاطبان نمایشگاه تجاری من «
 بلکھکنید.  مستقیم بھ بازار ھدف خود مراجعھ نمیطور  بھکنید،  داشتھ باشید وقتی در نمایشگاه شرکت می

 گیرند. تصمیم می تان کھ از طرف مشتریان در حال بازاریابی برای افرادی ھستید
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 مشتریان هدف نمایشگاه وانتخاب  -1-3
 مشتریان ھدف خود را در ذھن دارید.

ھای  بیشتر نمایشگاه .خواھید کردکھ بھ احتمال زیاد در آن شرکت  پیدا کنیدرا  رویدادیخواھید  اکنون می
 رویدادھای قبلی برگزارشده شناسی و جمعیتکنندگان  تعداد مشارکت بارهمطالبی را در تجاری بھ آسانی



 و مجری رویداد دھنده پیدا کنید، از سازمان برخطورت توانید اطلاعات را بھ ص کنند. اگر نمی میارائھ 
 ھای اخیر پافشاری کنید. دادهآوری  جمعروی  بپرسید و

ھای نمایشگاه تجاری کھ امکان  ند پایگاه داده نمایشگاه و تاریخمان. وجود داردمرتبط نیز داده  هپایگاچند 
زیادی نمایشگاه را فراھم می کند. طول عمر یک رویداد شاخص خوبی برای موفقیت  مقایسھ سریع تعداد

داران  توانید غرفھ ؟ آیا میه استاست، اما بھ ھمین جا بسنده نکنید: آیا در سال گذشتھ بھ خوبی تبلیغ شد
آیا  ارند.برای گفتن د ھایی حرفصنعت اغلب  بزرگان؟ ھا را بررسی کنید آننظرات  وگذشتھ را پیدا کنید 

و  ھا تماس بگیرید ھای اجتماعی با آن در رسانھ اند؟ بزرگان صنعت در این نمایشگاه مشارکت کرده
 .کنند با شما صحبت نمیتصور نکنید کھ 

 

 .تماس بگیریدصنعت  افراد داخلنکتھ: با 

 

 ھا وانتخاب نمایشگاه مناسب: مفید برای معرفی نمایشگاه  وبسایت

https://www.eventseye.com/index.html 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 رقبا تحلیلبررسی و  -1-4
 .نامیم این مرحلھ را شناسایی می

نمایشگاه و در  وبگاهھا در  آناطلاعات رقبا تحقیق کنید.  بارهدر توانید مینمایشگاه،  شروعاز  پیشحتی 
 ھا تبلیغات آنو  ھا غرفھتوانید درباره  تا جایی کھ می بایدشود و  نشان داده میداران  غرفھفھرست بخش 

https://www.eventseye.com/index.html
https://www.eventseye.com/index.html


تواند  ھای قبلی می ھای نمایشگاه متمایز کنید. عکس وکار خود را اطلاعات کسب کنید تا بتوانید کسب
 .بدھدتان بھ شما  رویکردھای متفاوت رقبای اطلاعات فراوانی درباره

ا ممکن است خوب و برخی ھ ؟ برخی از آنندھای خود روی چھ چیزی تمرکز داشت اهرقبا در نمایشگ
مان خواھید ھ خ را دوباره اختراع کنید و نھ میخواھید چر اشند. نکتھ این است کھ نھ میتفاوت ب کاملاً بی

و  ھا ھای آن خواھید با بازدید از غرفھ بھ یاد داشتھ باشید کھ می چرخ قدیمی را بازتولید کنید.
 را بیابید.نمایشگاه خود برای حضور موفق در خاص راھکار شان،  ایھ هگانمایش بارهبرداری در یادداشت

 

 

 بررسی کنید.را  غرفھ رقباھای  عکس :نکتھ
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 خریداران بالقوه تخمیندوم: گام 
تر  ھای تجاری کوچک نمایشگاه کھ درحالی، ممکن است پرھزینھ باشد برترھای تجاری بزرگ و  نمایشگاه

تحلیل خورد،  بیشتر بھ درد شما می یک کداماینکھ  درک. بھترین راه برای استتر  صرفھ بھ معمولاً مقرون
 اطلاعات بازدیدکنندگان و حاضران در نمایشگاه است. دقیق

خریدار بالقوه ھستند؟ اعداد  بزرگ، چند نفر واقعاً  یدر نمایشگاھ بازدیدکننده ۵۰۰۰۰ از بین برای مثال،
 کنید. تحلیلتر نیز  کوچک ھای نمایشگاهرا برای 

تعداد  .تکمیل کنید تاناین مرحلھ را با داشتن ایده خوبی از تعداد خریداران بالقوه در نمایشگاه مد نظر باید
ما شاید تعداد ا ؛کمتر استحتماً  ،ھای بزرگ نمایشگاهدر مقایسھ با کوچک  ھای بازدیدکنندگان نمایشگاه

 خریداران بالقوه بیشتر باشد.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 تعیین بودجه نمایشگاهی -2-1
 بلیت یھا ھزینھ، غرفھ ، اجاره یا ساختغرفھنام، اجاره فضای  ثبت شامل حضور در نمایشگاهھای  ھزینھ

کھ بر  استی بھای جان ھزینھو اقامت غرفھ، تبلیغات،  کارکنان در، حمل نمونھ نمایشگاھی، ھزینھ ھواپیما
 .خواھد بودمتفاوت  کلیھزینھ  ،ھا اساس کمیت و کیفیت آن

ساخت یا نوسازی  کھ درحالیکند،  درصد از کل بودجھ را مصرف می ۳۳احتمالاً  غرفھاجاره فضای 
 درصد از کل ھزینھ را بھ خود اختصاص دھد. ۱۸تواند  میغرفھ 

اید،  بینی نکرده کنید، سپس برای چیزھایی کھ پیشای خود تھیھ  ھزینھھای  سرفصلجامع از تمام  فھرستی
را بر تعداد خریداران  تخمینیدر نھایت، ھزینھ  .درصد اضافھ کنید (نمودار زیر را ببینید) ۱۵تا  ۱۰
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