参 展 须 知

为了达到理想的参展效果,  恒发展览建议企业做好以下几方面工作.

一,参展前的准备工作

1. 准备参加展览的样品必须是针对目标市场的展览样品. 不要携带内销或者是其他市场风格的样品. 样品的品种尽量齐全. 如果已经有做过目标市场客人的产品,一定要带上.

2. 出发前,把自己要参加展览的时间和摊位号码告诉以前有过业务往来的老客人,同时以前有过联系但是没有下过定单的客人也非常有必要发邮件或者传真邀请过来. 很有可能成为潜在的客户.
3. 摊位的设计要突破传统的格局, 因为传统的9平米地摊式摊位淹没在大量的参展商中,已经很难吸引客人的眼球. 即使你有好的产品, 如果没有展示好,也不会达到预期的效果. 尽量想办法要采用2个摊位,甚至3个,4个摊位的面积,这样才有利于展台的布置. 尽量参考国外品牌的展台布置风格. 实践证明,这样的布置可以吸引更多的客人目光.

4. 参展的人员素质要好, 英语熟练. 展览之前,要对准备的样品做好充分的准备工作.

5. 产品目录非常有必要, 但是要避免很多中国企业通常出现的很空洞的产品目录. 我们常常见到一起企业的产品目录薄薄的几页,里面都是空洞的公司简介, 稀稀拉拉的几张图片. 配上许多花哨的装饰. 这样的产品目录没有实用价值, 即使客人拿走,也不会保留. 产品目录尽量突出”实用”两个字. 尽量多的将公司曾经做的产品介绍出来. 作为参展样品不全的补充. 实践证明,这样的目录客人会保留很久, 而且经常会从目录中挑选产品下定单.
二, 展览期间的注意事项

1. 展览期间, 参展人员必须有人坚守岗位, 不能出现无人看管的摊位. 充分利用这短短的几天展览时间,不要放弃任何机会. 
2. 参展人员不要在摊位上或者外面和朋友做长时间的闲谈, 客人习惯（特别是欧洲客人）是看到你在和其他人谈,就不会来打扰你. 你就很可能失去一个潜在的客户.

3. 参展人员看到有客人在关注你产品时,一定要主动打招呼. 如果自己在忙其他客人, 可以递上自己的名片和目录,让客人稍微等候.
4. 请在自己的名片和产品目录上写上自己的摊位号码, 方便客人回头时找到你.

5. 如果有多人参展, 一定要派人去目标市场客人的展馆去看看, 把自己的公司目录和名片发给做同样产品的参展商, 因为这些参展商很可能成为你的潜在客人. 同时,可以借鉴别人的产品展示方法.
三, 展览后的工作

1. 目前不少企业都是参加一次展览,如果感觉没有什么很大效果, 就再也不去了. 其实任何展览,只参加一次的话,是很难有明显效果的. 需要通过多次参加.每次不断总结参展的经验教训, 学习同行参展经验, 调整自己的产品. 实践证明, 有不少客人第一次见面时交换一下名片,没有下定单, 并不说明以后不会下定单. 只有经常参加, 才能有效的扩大客户群.

2. 展览后要加强和结识的客户联系, 对于客人的询价, 要及时答复.

3. 只要认识过的客户. 不管有没有下定单, 都需要建立一个资料库. 以后不管是参加展览,还是新产品提供,都可以定期发邮件联系.
