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Jedeme na veletrh: Jak efektivne vyuzit ucasti
na vystavach a veletrzich

Na objednévku - Rist firmy a jeji efektivity

Chcete, aby vas stanek na veletrhu nejen reprezentoval, ale aby vam také vydélaval?

7z

Seminar "Jedeme na veletrh: Jak efektivné vyuzit ucasti na vystavach a veletrzich" vasim
pracovnikdim pomze.

Dozvédi se zde nejen jak pfi jednani se zakazniky na veletrhu postupovat, ale také jak se na to
pripravit, jak se vyvarovat ¢astych prohreskl a jak dosdhnout toho, aby vase vystavovani nebylo jen
nutnosti, ale aby vam tato investice také prinasela hmatatelné vysledky.

Pod vedenim zndmého lektora, ostrileného prodejce a zkuseného $éfa prodejnich tym( se na seminari
napf. dozvite...

1. ProC vystavujeme... a co si od veletrhu slibuji Séfové
Kazdy vas pracovnik musi védét, co si od veletrhu slibujete. Tento seminar vam pomdZze tento cil
zdlraznit a v myslich pracovnik( zafixovat.

2. Jak si dlkladnou pripravou zjednodusit dny stravené na veletrhu

Na seminari ziskate jedine¢ny seznam aktivit, Ukold a ¢innosti, které musite provést jesté pred
zahajenim veletrhu. Vasi lidé se dozvédi, na co se na veletrhu pfipravit a co se naucit. A v den
zahdjeni veletrhu tak budete mit tym, ktery se nadsené pusti do prace.

3. Jak komunikaci s navstévniky ovlivnit 80% Uspéchu

Ucastnici seminafe se dozvi, jak je dlilezité upoutat pozornost kolemjdoucich. Uslysi, jak zahajit s
navstévnikem konverzaci. A poznaji, jak béhem této konverzace nejen Cerpat dilezité informace, ale
jak navstévnikovi nenucené vnuknout myslenku dalSiho kontaktu.

4. ProC veletrh nekonci uzavrenim vystavisté a co musime jesté udélat

Jestlize na veletrhu ziskavate kontakty a informace, po jeho skonceni je nutné na tato jednani navazat
konkrétnimi aktivitami, které sméruji k prodeji. Uslysite, co je potfeba po skoneni veletrhu udélat a
jak zaridit, aby kazdy pracovnik dotdhnul do konce vsechna jednani, které na veletrhu zacal.

5. Jak se poucit z chyb a Uspéchl ostatnich

Na seminari ziskate prehled nejcastéjsich prohreskd, kterych se vystavovatelé dopoustéji. A béhem
vykladu zkuseného lektora uslysite priklady, ze kterych miZete ¢erpat dalsi napady, jak vas dalsi
veletrh absolvovat s jeSté vétSim Uspéchem.

Program seminare:
Jak se na veletrh pripravit

¢ Proc je nutné urcit zodpovédnosti
e ProcC brat veletrh nejen jako reprezentacni aktivitu, ale zejména jako prilezitost prodat... vase
vyrobky, vase sluzby a vasi firmu

Veletrh jako zdroj dilezitych informaci
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* Jaké informace na veletrhu sbirat

e Co mUzete béhem veletrhu zjistit o konkurenci... a jak to udélat

e Jak evidovat informace, které na veletrhu ziskate (na seminafi obdrzite specialni formular, ktery
vam to zjednodusi!)

¢ Co je "horkd informace" a jak s ni pracovat

e Jak se vyvarovat "informacni Unave"

e ProcC si davat pozor na "informacni kfecky"

Jak dosahnout maxima s min. naklady

e Jak se pfipravit na jednani s navstévniky

e Jak rozdavat propagacni materialy

e Pro¢ sledovat spotrebu propagacnich materiall a jak zajistit, aby vdam nedosly

* Jak jednoduchym zplsobem (ktery vas prijde na par korun) ziskat na veletrhu viditelnost i mimo
vas stanek

e Jak na veletrhu pracovat s vasi vizitkou

e ProC se oblékat do firemnich barev a jak vam to usnadni jednani s navstévniky

Na co a na koho se na veletrhu zamérit

¢ Na koho se ne veletrhu zaméfrujeme

e Pro¢ plati, Zze 20% z kontaktd, které na veletrhu navazeme, prinese 80% hodnoty obchodd,
které zde uzavieme

e Jak se pripravit na pfipadné otazku novinari

e Jak reagovat, kdyz vas navstivi konkurence

e Proc si pfedem vyjasnit seznam informaci, které chcete z konkurence "vytahnout"

e Jak rozliSovat dny pro verejnost a odborniky

e Jak reagovat na zadosti o propagac. predméty

e Jak slusné ze stanku vypoklonkovat shératele bezplatnych predmétd

Jak pracovat s navstévniky vaseho stanku

e ProC vytvofit a jak vypada "navstévni denik"

e Jak s navstévnim denikem pracovat

* Jaké informace vyzadovat od navstévnikd a priklady nevtiravych otézek, které vém je pomohou
ziskat

Proc¢ od navstévnikl odbornych veletrhli pozadovat vizitku a co s ni udélat
Proc¢ stanovit funkci "kontaktéra"

Co musite umét jesté pred vstupem do stanku

Na jaké otazky musite byt ve stanku pfipraveni a pro¢ vam je lidé budou klast
e Co délat, kdyz nemate navstévniky

e Jak zvladnout ndhly napor navstévnikd

e Jak predavat vzkazy mezi jednotlivymi pracovniky a kdo to ma mit na starost

 Co udélat ihned po ukonceni veletrhu... a jak opomenuti tohoto Ukolu mdiZze zmafit vsechno
vase usili

e Jak pracovat s vizitkami a kontaktnimi Udaji, které jste na veletrhu shromazdili

¢ Jak jednoduse dosahnout, aby vse, co jste na stanku navstévnikim slibili, bylo spInéno

Jak se poucit z chyb a nedostatku

e Jak shromazdovat informace o chybach, kterych jste se dopustili... a zabranit tak, aby se na
pristi vystavé neopakovaly
e Jak "virtudlné" udrzovat pohromade cely veletrzni tym
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Objednejte si tento seminar pouze pro vase
pracovniky

Pokud chcete v této oblasti zdokonalit vice pracovnikl najednou, tento seminar (nebo jemu podobny)
mdlzeme usporadat i v terminu a misté, které si ur¢ite sami a pouze pro vase pracovniky. (K dosazeni
efektivniho prinosu staci pro realizaci seminare jiz skupina 8 - 12 Uc¢astnik(.) Zatelefonujte na 585 227
076 nebo napiste na namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky pfipravime nezavazny navrh
vzdélavaciho programu "na miru".

v

e Typ: Rast firmy a jeji efektivity
o Uroven: NevyZaduje pfedchozi znalost tématu

e Cena seminare: Na vyzadani

Prihlaseni na seminar

Jedeme na veletrh: Jak efektivné vyuzit ucasti na

vystavach a veletrzich
| |
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