
КАК 
ПОЛУЧАТЬ 

ОТ ВЫСТАВОК 

БОЛЬШЕ ? 

Текст: Николай Желясков

Если директор предприятия спросит 
у специалиста по маркетингу: «Зачем мы 
участвуем в выставке?», скорее всего он 
услышит такой ответ: «Для укрепления имиджа 
и увеличения продаж». Но если спросить, 
как именно выставка повлияла на имидж 
или насколько повысились продажи после 
выставки – скорее всего ответа не последует 
или он будет звучать так: «Слишком длинные 
продажи» или «У нас недостаточно ресурсов, 
чтобы адекватно оценивать эффективность».

Несмотря на это большинство компаний 
из года в год продолжает участвовать 
в отраслевых выставках, а посетители 
приходят туда, чтобы найти решение своих 
задач, выбрать поставщика, познакомиться 
с новинками и развить деловые связи.
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ccccc cccccccccc ccccccc, ccc c ccccccccc ccccc-
ccc-cccccccccc cccccccc cccccccccc cccc ccccccccccc 
ccc ccccccccccc. cc ccccccc, ccc cccccc cccccccc – ccc 
cccccc cccc ccccc ccccccccccc c ccc cccccccc ccccc-
ccccc, ccc cccccc cccccccccc ccccc cccccccccc, ccc 
ccccccc ccccc cccccccccc ccccccccc c ccccccccccc ccc-
cccc, ccc cccccccccc ccccc ccccc ccccccc ccccc cc ccccc 
ccccccccccccccc ccccccc.

cccccccc ccccccccc cccccccccccc, cccccccccc 
ccccc ccccccccccc, cc, ccc c cccccccc ccccccc 
ccccc ccccc ccccc, ccccccc ccc cc-cccccccc cccc-
cccc cccccc ccccccc cccccccccc c cccccccc, cccccc 
ccccccc ccccccccc ccccccc cccccccccc c ccccccc 
cccccccc, cccc cc ccccccc c B2B ccccc. cc ccccc 
ccccccc ccccccccccc c cccccc ccccc ccccc ccccccc 
ccccccc ccccccccccccc ccccccccc cccccccc cccccc-
cccc, cccccccc ccccccccccc, cccccccc cccccccccc 
c cccccccccccccc ccccccccccccc c cccccccccccc 
cccccccccccccc. c cccc c ccccccc ccccccc cccccccc-
ccccccccc cccccccc ccc cccccccccc – cc ccccc cc-
ccccccccccc c ccccccccccccc cccccccc c ccccc c cc 
ccccccccc «cccccc», cc ccccccccccc cccccccccc, ccc 
cc cccccccc cc c ccccccc ccccccccccccc c ccccccccc 
c cccccccccccc cccccc cccccc.

cc ccccc, ccc ccc cccccc cccccccccccc ccccccc-
cccc cccccccc cccccccc ccccc cc ccccccc cccccccccccc 
ccccccccccc ccccccccc. cccc cccc cccccccc ccccc c cc-
cccc ccccccccccc c ccccccccc ccccccccccccc, ccccccc 
c cccccccccccccc. cc ccccc ccccccc cccccccc, ccccc 
ccccccc cccccccccccc cccccccc c ccccc, ccccc ccccc-
ccccc ccccccccc, ccc cccccccc cccccccccccccc cccccc 
ccccccccccccc cccccc cccccccc (Product), cccccc, ccc ccc 
ccccccccc «P»* cccccccccc cccc ccccc. 

c cccc c ccccccccc ccccccc c ccccccccc cc cccccc-
cccc cccccccc ccccccccccc ccccccc c cc cccccccc-
ccc; ccccccc cccccc cc cccccc ccccccccc, ccc ccccccc 
ccccccc c cccccccc cc ccccc ccccccccccc; ccccccccc 
cccccc ccccccccccc cccccccc c cccccc c ccccccccccc 
c ccccccccc ccccc ccccc c ccccccccccc ccc cccccccc 
ccccccccccc cccccccccccc cccccccc.

ccccccccc cccccc c ccccccccccc  
cccccccccccc
ccc cccccc ccccccc ccccccccc cccccccc cccccccc, 
cccccccccccc ccccccccccc cccccccccccc cccccccc. 
cc cccccccc ccccc, ccc cc cc ccccc, cc ccccccc cc-

ccccc cccccccccccc ccccccccccc: ccccccccc, ccc-
cccccc, ccccccc, ccccccc, ccccccccc c ccccccccc, 
cccccc c cccccccccc, ccccccc, ccccccccc, cccccc. 
cccc ccccccccccccc ccc cccccccc cccccccc, cc-
cccccc, ccccccccccccc cccccc, cccccc, ccccccccccc 
c cccc ccccccccc ccc ccccccccccc ccccccc.

cc cccc c ccccccc ccccccc ccccc cccc ccccc 
cccccccccc ccccccccccccccc ccc cc cccccccccc 
ccc-cc ccccc, cc cc cccccccc ccc cccccccc ccccccc-
cccc c ccccc ccccc, c cccc c cc cc ccccc, c cccccc-
ccccc cccc cccccccccc ccccc: cccccccc, cccccccc-
ccc, ccccccccc, cccccc. ccccccc ccc cccccccc ccccc 
ccccccc ccccc. 

c ccccc ccccccc, cccccccc ccccc ccccc cccccc-
cccccc cccccccc, ccccccc ccccccc, ccccc ccc-
cccccc cccccccccccc ccccccc, cccc cccc cccccccc 
cc ccccccccc, cccc c ccc ccc-cc cc cccccc c cccc. c 
cccccc – cccc cc cccc cccccccc cc cccccccc ccc-
cccccc cccccccccccc. c cccc cc cccccc cccccccc 
ccccccccccc cccccccccccc ccccc cccccccc, ccc cc 
cccccccc ccc cccccccccc ccccccc, cccccccccccc 
ccccccccccc cccc ccccccccc. 

ccc ccccc cccccccc cccccccc – ccc cccccccc 
cccccc, cccccc, ccccccc cc cccccc ccccccccccc 
c cccccccccccc ccccccc ccccccccccc c cccccc 
ccc cccccccccccc cc ccc ccccccccccccc ccc ccc-
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* Теория (концепция) 4P (англ. Marketing mix, комплекс маркетинга) – маркетинговая теория, основанная на четырёх основных 

«координатах» маркетингового планирования:

 ▪ Product – продукт, товар или услуга

 ▪ Price – цена, наценки, скидки

 ▪ Promotion – продвижение, реклама, пиар, стимулирование сбыта

 ▪ Place – местоположение торговой точки, каналы распределения

Выставки – это один из наиболее доверительных каналов коммуникации 

с большим охватом аудитории. По данным исследования, проведенного 

ГК Остек в 2017 г.
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cccccc cccccccc. ccccc ccccccccccc cccccccccccc 
ccccc cccccccc cc ccccccccccccc c ccccccccc 
c ccccccccccccc cccccccc cccccccc. 

ccc cccccc – cccccccc, ccccccc c ccccccccc – ccc 
cccccc, ccccccccccc ccccccc, c cc cccccccccc 
cccccccccc ccc cccccc ccccccc ccccc ccccccccccc. 

ccccccccc cccccccc cc ccccccccc cccc ccccc-
cccccc cccccccccccc, cccccc ccc cccc ccccccc ccc 
ccccccccccc, cccc cc ccccc, ccc ccc ccccccc c, cc-
cccccccccccc, cc cccccccccc cccccc c cc ccccccccc 
cccccccc ccccccc cc ccccccccc ccccccccc. cccccc 
ccccccccc cccccccccc cccccccc cccccc cc cccccc-
cccc ccccccccc c cccccc ccccccccc, cc cccccccc, 
ccc cccccccc ccccc cccccccccccccc ccccccc cccccc 
cccc ccccc.

ccccccc cccccccccc cccccccccc ccccc c ccccc ccccc 
cccccccc.

Решение  

Планирование
 

Погдготовка

 

Выставка

 

Оценка 

Корректировка 

НАПРАВЛЕНИЕ ЗАДАЧИ, КОТОРЫЕ МОЖНО РЕШАТЬ НА ВЫСТАВКЕ

Продажи
 ▪ привлекать новых клиентов

 ▪ удерживать постоянных клиентов

 ▪ восстанавливать отношения с потерянными клиентами

Маркетинг
 ▪ демонстрировать достоинства товаров или услуг, представлять новинки, про-

водить маркетинговые исследования, оценивать востребованность продуктов, 
выявлять потребности клиентов, изучать конкурентную среду

 ▪ вести конкурентную борьбу, производить на клиентов лучшее по сравнению 
с конкурентами впечатление, демонстрировать отличия от конкурентов 

 ▪ приобретать или укреплять статус эксперта в профессиональной и клиентской 
среде

Имидж
 ▪ ccccccccccc ccc cccccccccccc ccccccccc cccccccc c ccccccccc cc ccccccc 

ccccccccc cccccccccc ccccccc

Реклама
 ▪ cccзывать рекламное воздействие на целевую аудиторию, повышать запоминае-

мость и узнаваемость бренда или компании

 ▪ привлекать особое внимание к бренду или компании (благодаря рекламным воз-
моccccccc cccccccc c cccccccccccccc ccccccc)

Производство / HR
 ▪ cccccccc ccccccccccc ccccc, cccccccccccc, ccccccccc cccccccccc, ccccccccccc 

cccения и идеи для оптимизации производства и повышения производительно-
сти (бенчмаркинг), привлекать квалифицированный персонал

 ▪ поддcccccccc ccccccccc c ccccccccccccc cccccccccccc

Развитие бизнеса
 ▪ cccccccccc ccccccccccccc ccccccccccc cccccccccccc c ccccccccc cccccccc ccc-

cc, cccодиcc ccccc ccccc, ccccccc cccccc, cccccc ccccc
 ▪ ccccдить новых партнеров, привлекать инвесторов

Расширение связей / GR
 ▪ cccанавливать или поддерживать полезные связи с VIP-посетителями (предста-

вителями госструктур, профильных учреждений, профессиональных отраслcccc 
ccccccccccc)

Коммуникации / PR
 ▪ cccccавливать контакты или поддерживать отношения с представителями отрас-

левых и деccccc ccc
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cccccccccc, ccc cccccc c cccc ccccccc cccc-
ccccc. c ccccc ccccc cccc cccccccc cc cc ccccc 
cccccccccccc, c cccccc c cccc, ccc cccccccc cccccc-
cccccc ccccccccccc. ccccccccccccc cccccccccccc-
cccc ccccccccccc ccccc ccccccc:

 ▪ ccccccc cccccccccccc;
 ▪ ccccccccc;
 ▪ cccccccccc ccccccccc ccccccc;
 ▪ ccccccc c cccccc cccccccc;
 ▪ ccccccccccccc ccccccccccc;
 ▪ ccccccc c cccccccc ccccccc;
 ▪ ccccccccc;
 ▪ ccccc / cccccccccc cccccc;
 ▪ ccccccc cccccccc / cccccccc / 

cccccccccccccccccc.
ccccccccc cccccccccccccccc cccccc cccccc-

cccc ccccc ccccc. cc ccc ccccccc ccc – ccccccc 
c cccccccccccc ccccccc c cccccccccc cccccccc cc-
ccccccccccc ccccccc. c cccccc ccccccc c cccccccc 
cccccc cccc ccccccccccc ccc ccccccccc ccccccc, 
ccc cccccccc cccccccccc cccccccccccc ccccccccccc. 

ccccccccccccc c cccccc c cccccccc, ccccccccccc 
ccccccccc ccccccc c cccccccc: cccccc cccccccc cc 
cccccc ccccccccccccc cccccccccccc cccc c cccccc, 
ccccc ccccccc (cccccccccccc, cccccccccccc) cccc-
cccccc. cccccc, cc ccccc cccccc ccccccccccc ccccc 
cccccccccc cccc cccccccc cccccccc. cccc cccccc-
ccccc cccccc ccccccccc c ccccccccccccc ccccccc-
ccc ccccccccc. cccccccccc c cccccc cccccccccc 
c ccccccccc, cccccccc, ccccc cccc ccc cccccccccc, 
ccccccc cccccccc. cccccccc ccc ccccc cccccccc 
cccccccc ccccccccccc ccccccccccccc cccccccccccc.

cc cccccc ccc «ccccccccccc» ccccccccc 
cccccc ccccccccccc cccccccc cccccccc:

 ▪ cccccccccc ccc ccccccccccc ccccccc ccc-
cccccc, ccccccccccc cccccc c ccccccccc 
c cccccccccc;

 ▪ cccccccccccc c cccccc cccccccc c cccccccc-
ccccc cc cccccccccc;

 ▪ ccccc cccccccc ccccccc ccccccc;
 ▪ ccccccccc cccccccccc ccccccccc;
 ▪ cccccccc ccccccccccc;
 ▪ ccccccccc ccccc cccccc c ccccccccc 

cccccccccccc.

cccccccccc ccccc 
c cccccc ccccccc, cccccccccc cccccccc cccccccccc 
ccccccccccc ccccc cccccccc c cccccccccc cccccc, 
cccccc ccccc ccccc cccccc cccccccccccccccc, ccc-
cccccccccc, ccccccccc, ccccccccc c ccccccccccc-
ccccc cccccc. 

ccccccc c cccccccc – ccc cccccc, c cccccc c cccc 
ccccccccc cccccc cccccccccc ccccccccccc, 
c ccccccccc cccccccccc ccccc cc cccccccc SMART*.

ccccccc cccccccccccc cccccccccc ccccc, 
ccccccc ccccc cccccc cccccccc:

 ▪ cccccccc 200 cccccc c cccccccccccccc ccc-
cccccc, ccccccc 20 cccccc cccccccc, ccccccc 
c cccccccc cccccccccc cc cccccc, cc ccccc 
ccccc 10 000 000 cccccc c ccccccc ccccc cccc-
ccc ccccc cccccccc.

 ▪ cccccccc 45 cccccc c ccccccccccc ccccccccc, 
ccccccccccc ccccc ccccccc, ccccccc 15 cccccc 
cccccc cccccccc cccccccccc cccccccc, ccccc-
cc c cccccccc cccccccccc cc cccccc, cc ccccc 
ccccc 5 000 000 cccccc c ccccccc cccc ccccccc 
ccccc cccccccc.

 ▪ ccccccccccc c ccccccccccccccc 12 ccccccc-
ccc cccccccc ccccccc c cccccccc-cccccccc, 
cccccccccccc c cccccc 8 cccccccccc c cc-
ccc cccccccc c ccccccc cccc ccccccc ccccc 
cccccccc.

cccccc cccccccccccc cccccc cccccc ccccc 
cccccc cccccccc cccccccccc ccccccccccccc ccccc-
cccc cccccccccc, ccccccc ccccc cccccccccc ccc 
cccccccc. ccccc cccccccc c cccc ccccccccc ccccccc: 
cccc cc cc cccccc ccc cccccccc, cc cc cccccc cccc 
ccccccccc.

ccccccccccc cccccccccc-ccccccccccccccc ccc-
ccccccccc ccccc, ccccccccc cccccccccccc c ccc-
cccccccccc cccccccccccc, ccccccccccc ccccc-
ccc ccccc c ccccccc cccccccc – cccccccc, ccccc, 
cccccccccc, ccccccc c c. c. ccccccccc ccccccccccc, 
cccccccccc cc cccccccccccccc c ccccccccc, cccc-
cccccccccc cccccc c ccccccccc ccccc cccccccccc 
cc ccccccccccc cccccc cc cccccccc. cccccc cc-
ccccccccccccc cc cccccccccc cccccccccc cccccc 
cc cccccccccc c cccccccc ccccccccc c cccccccccccc 
cccccccc ccccccccccccc cccccc.

* Согласно принципу SMART, задачи участия в выставке должны быть:

 ▪ Specific – конкретными;

 ▪ Measurable – измеримыми

 ▪ Аchievable – достижимыми

 ▪ Relevant – релевантными (соответствовать стратегическим, тактическим и оперативным приоритетам компании)

 ▪ Time-limited – ограниченными временными рамками
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«ФОРМУЛА ЭКСПОЭФФЕКТИВНОСТИ»

Можно ли заранее оценить коммерческий потенциал выставки, рассчитать примерное количество посети-

телей стенда и определить необходимое количество стендистов? Пожалуй, универсальная модель расчёта 

не может быть безупречной, тем не менее, располагая исходными данными, попробовать можно. Для этого 

нужно знать:

 ▪ время работы выставки (в часах);

 ▪ количественный и качественный состав участ-

ников выставки*;

 ▪ количественный и качественный состав по-

сетителей выставки*;

 ▪ среднее количество деловых контактов, ко-

торое совершает один посетитель за время 

пребывания на выставке;

 ▪ среднее количество контактов, которое осу-

ществляет один стендист в час.

По данным АВК «ЭкспоЭффект» результаты опросов показывают, что в среднем за время пребывания 

на выставке один посетитель совершает семь деловых контактов (длительностью десять-двадцать минут). 

Умножив количество посетителей на среднее количество деловых контактов, устанавливаемых одним по-

сетителем за время пребывания на выставке, мы получим общее количество деловых контактов, которое 

могут совершить все посетители выставки.

Разделив полученное число на количество участников, мы узнаем среднее количество деловых контактов, 

приходящихся на одного участника выставки.

Затем, разделив среднее количество контактов, которое будет приходиться на одного участника выстав-

ки, на количество часов работы выставки мы получим среднее количество контактов на стенде в час.

Посетители выставки, как правило, распределяются неравномерно в пространстве (не все стенды одина-

ково привлекают посетителей) и во времени (интенсивность потока посетителей может меняться в течение 

дня и в разные дни работы выставки). Учитывая перечисленные факторы и необходимые перерывы в рабо-

те, предположим, что количество контактов, которое осуществляет один стендист за час, может в среднем 

равняться двум1.

Разделив среднее количество контактов на стенде на среднее количество контактов, которое осущест-

вляет один стендист в час, мы определим количество сотрудников, необходимое для работы на стенде.

Теперь мы можем рассчитать среднее количество контактов на одного стендиста и поставить каждому 

индивидуальную задачу, за выполнение которой он будет нести личную ответственность.

Согласно исследованиям Incomm Center for Research & Sales Training (США), примерно каждый деся-

тый контакт на выставке приводит к продаже2. Зная сумму вашей средней продажи, вы можете рассчи-

тать общий объём продаж по результатам выставки.

Данные организаторов о качественном составе участников и посетителей выставки могут повысить точ-

ность расчётов. Вместо общего количества участников и посетителей можно принять во внимание только 

категорию ваших клиентов и конкурентов. Если вы располагаете количественными и качественными по-

казателями именно ваших контактов с посетителями прошлой выставки и объёмами продаж по её итогам, 

сравните их с данными расчёта. Если ваши реальные результаты выше, чем в расчётах, ориентируйтесь 

на них. Если ниже – руководствуйтесь данными расчёта.

*  Профессиональные организаторы предоставляют достоверные статистические данные по количественному и качественно-
му составу экспонентов и посетителей выставок. Многие выставочные мероприятия проходят официальный аудит по между-
народным стандартам. 

1  Если по вашему опыту сотрудник за час в среднем осуществляет не два, а три или четыре контакта или наоборот, только 
один, вносите изменения в расчёты.

2  Если ваш опыт участия в прошлых выставках показывает, что к продаже приводит не один, а два или три контакта из десяти 
или наоборот, чтобы продать один раз требуется двадцать или тридцать контактов, смело вносите изменения в расчёт.
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ccccccccc cccccc. ccccc ccccccc cc ccccccccccc cccccc-
cccccccc, cccccccccc cccccccccccc ccc cccccccccccc 
ccccccccccccc cccccccccccc. cccccccccccc cccccccc 
ccccc cccccccccc cccccccccccc ccccc ccccc ccccccccc-
ccc, c ccc ccccc c cccccccccc. cccccccc, cccccc ccccccc 
c ccccccccccc cc ccccc cccccccc, ccccccccc ccccccc 
c cccccccc cccccccc. cc ccccccccccccc ccccc cccccccc-
ccccc c cccccccccc cccc ccccccccccc ccccccccc ccccc-
ccc.

cccccccc, cc c ccccc cccccccccccc cccccccccc ccccc-
cccccc «cccccccccc cccccccc» (Landing page) ccc cccccc-
ccccc cccccccc ccccccc ccccccccc c ccccccccccc cccc-
ccccccc ccc ccccccccccc cccccccccccc. cccccccccc 
ccccccccc cccccccc-ccccccc ccccccccc ccccccccccccc 
ccccc c ccccc ccccc cccccccccccc ccccccccc ccccccccccc 
cccccccc.

ccccc cccccccccc cccccc ccccccccc ccccc-
ccccccccc cccccc ccc ccccc ccccccc c cccccccc?

 ▪ ccccc cccccccccc cccccccc.
 ▪ ccc c cccc cccccc cccccccc.
 ▪ cccc cccccccccccc ccccccccc c ccccccccc cccc-

ccccc, c ccccccc ccccccc cccccccc.
 ▪ cccc cccccccccc c ccccc cccccccccccc cccccc 

cccccc.
 ▪ ccccccccc ccccccccccc: ccccccccc, cccccc-cccc-

ccc, ccccccccccc, ccccc-ccccccccccc c ccccc 
cccccccc (cccc ccc ccccccccccc).

 ▪ cccccccc (c cc ccccccccccc ccccccccccc cccccc-
ccccc) ccccccccc, ccccccc ccccc cccccccccccc 
cc ccccc cccccc.

 ▪ ccccccccccc ccccccccc ccccccc cc cccccccc 
c ccccccccc cccc ccccccccccc.

 ▪ ccccccccc c cccccc ccccccccc cccccc cccccc.

ccccccccccccccc  
ccccccccc cccccccc
cccccccccc, cccccccccccccccc cccccccccccc cccccccc 
ccccc ccccccccc ccccccccccc ccccccccc cccccccc ccc 
ccccccccccc cccccccccc ccccccccc. cccccc ccc cc cccc-
cccc, ccc, cccccccccc cc cccccccc, cccccccccc ccccccccc-
cc cccccc cc ccc ccccc.

cccccccc ccccccccccccc cccccccccc:1

 ▪ 61 % ccccccccccc cccccccc cc cccccccc cccccc 
1 cccc. ccccccc ccccccccccccccccc ccccccccc cc-
cccccc cccccccccc 1,7 ccc.

 ▪ 25 % ccccccccccc cccccccc ccccccc ccccc cccccc 
5 ccccccccccc cccccccc, ccccc ccc ccccccc cccccc-
cccc ccccc 11.

 ▪ 76 % ccccccccccc cccccccc cc cccccccc c ccccccc 
cccccccccccccc cccccc, cccccccccc cc ccccccc-
cccccc cccccccccc.

cccccccc ccccccccccccccc ccccccccc cccccccc 
cccccc ccccccccccc, ccccccc ccc cccccccccc cccccc 
cc cccccccc cccccc cccccccccccccc cccccc ccccccc ccccc 
c cccccccccccccc cccccc. 

ccccccccc cccccccc cccccc ccccccc c cccccccc cc-
ccccccc ccccccccccccccc cccccccccccccccc ccccccc 
ccccccccc c ccccc cccccccccccc, c ccccc ccccccc c ccc 
cccccccc «cccc-cc ccccccccc» cc ccccccccc c ccccc 
ccccc ccc cccccc. cc cccccccc cccccccccc ccccc ccccc-
cccccccc cccccccc ccc ccccc cccccc ccccccccccc c cccc-
cccccc c ccc c cóccccc cccccccc, ccccccccc cccc cccccc-
cccccc cccccc cccccc c cccccccc ccccccccc ccccccccccc 
ccccccccc. 

ccc ccccccc, ccccccccccccccc ccccccccc cccccccc 
cccccccccc cc 2-3 cccccc cc cccccc cccccccc c cccccccc 

1 *Данные АВК «Экспоэффект»

СПИСОК ОСНОВНЫХ КАНАЛОВ ДЛЯ РАСПРОСТРАНЕНИЯ ИНФОРМАЦИИ

Адресные почтовые рассылки. Кроме писем вы мо-

жете отправить потенциальным посетителям открытки 

с приглашением на выставку.

Электронные рассылки. Используйте специальные 

средства рассылки, интегрированные с вашей CRM-

системой и позволяющие получать статистические 

данные. 

Курьерская доставка. Как показывает практика, ку-

рьерская доставка именных приглашений весьма эф-

фективна и демонстрирует особое уважение и внима-

ние к получателю.

Телемаркетинг – ещё один эффективный способ пер-

сонального приглашения посетителей.

После отправки приглашений у вас появляется обосно-

ванный повод позвонить клиентам, удостовериться в по-

лучении информации и назначить встречи на выставке.

Печатные издания. Размещайте анонсы участия в вы-

ставке на рекламных полосах в профильных печатных 

изданиях.

Интернет. Размещайте анонсы участия в  выставке 

на вашем корпоративном сайте, на сайтах партнёров, 

в социальных сетях.

Личное приглашение потенциальных клиентов. По-

лучите необходимое количество пригласительных би-

летов у организаторов выставки. Используйте выстав-

ку как повод для контакта с клиентами. 
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ccccccccccc ccccccc c ccccccc ccccccccc ccccccccccccc 
cccccccccc, ccccccc ccc ccccc. ccc ccc cccc ccccccccc-
cccc cccccccc ccc cccccc ccccccccccccc ccccc. ccccccc 
cccccccccc ccccccc ccccccccccc, ccccccccccc c ccccc-
ccccccc c cccccccccccc ccccccccccccccc cccccccccccccc 
cccc ccccccc cccccccc cccccccccccccc cccccccccccc ccc-
cccccccc, cccc c ccccccc cccccccccccccc cccccccc. cccccc 
ccccccccc ccccccc ccccccccccc c cccccc cccccccc ccccc 
ccccc ccccccccccccc ccccccccccccc ccccccc ccccccc ccc 

cccccccc cccccccc: ccccccc cccccccccccc cccccc 
ccccccccccccc ccccccccccc c ccc, ccc cc cccccccc-
cc c cccccccc. cc ccccc cccccccc ccccccccccccc cccc 
ccccc c cccccc c ccccccccc cccccc cccccc cccccc. ccc-
cccccc cccccccc cccccc cccccc c cccccc cccccc c ccccc 
ccccccccc, ccccccc cccccccccccc ccccc ccccccccc, 
cccccccc cc ccccccc cccccccccccccc ccccccc: «ccc c 
cccccc cc ccccccccc cc cccccc? ccc c ccc ccccc? ccc 
c ccc cccc cccccc, cccc ccc c cccccc? ccccc c cccccc 
ccccccc cc ccc ccccc?».

ccccccc ccccccccccc ccccc cccccccc:
 ▪ ccccccc, ccccccc ccccc cccccccccccc ccccccc cccc-

cc cc cccccccc;
 ▪ ccccc c ccccccccccc ccccccccccc, ccccccccccc 

cccccc cc ccccc cccccccc;
 ▪ cccc cccccc (ccccc cccccccccccccc cccccccc);
 ▪ cccccccccccc cccccc ccc cccccc;
 ▪ cccccccccccc cccccccccccc;
 ▪ ccccccccc, ccccccc ccccc cccccccc cccccc cc cc-

cccccc (cccccccc, ccccc, cccccccc ccccccc, cccccccc-
cc ccccccccccccc ccc ccccccccccccc cccccccccccc, 
cccccc ccccc c c. c.);

 ▪ ccccccc ccccccccc;
 ▪ cccccccc, ccccccc.

ccccccccccc cccccccccc ccccccccc ccccc ccccccc c cc-
cccccccccc ccccccccc. ccc cccccc ccccccc cccccccccc 
cccccccc cc cccccc c cccccc cccccc cccccc, ccc cccccc 
ccccccc ccc cccccc ccccccc c cccc.

cccccccccccc ccccc cccccccc cccccc cccccccccccc-
ccc ccccccccccc cc ccccc cccccccc – ccc ccc cccccc 
cccccccc cccccccc c cccccccccc ccccc. cccc c ccc cccccc-
ccccccc ccc cccccccccccc ccccc, cccccccccc c ccccccc 
ccc ccccccccccc ccccccccccc. ccccccccccc ccccc ccccc 
ccccc ccc ccccc, cccc ccc ccccc ccccc cc cccccc ccc ccccc, 
cc c cccccccccccc, ccc cc cccccccc.

ccccccccccc ccccc ccccc cccccc cccccccccccc c ccc-
cccccc cccccccc ccccccc, cc cccccccccc cccccc cccc, 

2856

1400

31 CPC = 1 у. е. CPA = 10 у. е. CPL = 100 у. е.

256
74 46 25 0

2017

2016

138

Посетители сайтов
компаний

Переходы на сайт
организатора выставки

Зарегистрированных
на выставку

Пришедших
на выставку

Анкеты

CPC (cost per click) – расходы на 
рекламу/количество переходов на сайт

CPA (cost per action) – стоимость действия 
на сайте рекламодателя.  

CPL (cost per lead) – это стоимость за 
потенциального клиента, который оставил 
свои контакты

Пример анализа стоимости привлечения клиентов на выставку

В 2009 году мы начали сотрудничество с английской 

компанией Spectrum Technologies, которая на  тот 

момент обладала уникальным решением для марки-

ровки и зачистки провода. Мы понимали, что данная 

технология должна быть востребована у производи-

телей авиационной техники. Встал вопрос о том, как 

максимально быстро и  с минимальными затратами 

донести информацию до целевой аудитории. Мы ре-

шили, что проведение серии семинаров на Между-

народном Авиасалоне МАКС будет оптимальным 

решением. Арендовали небольшой зал, подготовили 

анонсы мероприятия, сделали персональные при-

глашения. В  результате мы собрали широкий круг 

заинтересованных специалистов, с  которыми про-

должили работу и после выставки. 
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cc cccccc ccccc, ccc ccccccccccc cccccccccccccc 
ccccccccc cccccc ccc cccccc cccccc ccccc. cccc cccc-
cccccccccc c cccccccc cccc cccccc cccccccc cc ccc-
cccccccc cccccccc, cccccc cc cccc ccccccccc ccccc 
cccccc cccccccc. cccccccccc cccccccc, ccc cccccccc 
ccccccccc ccccccccc cccc cc cccccccccc cccccccccc 
ccccccc. ccccccccc cccccc ccccccccc cc cc cccccc 
ccccccccc cccccccccc ccccccc ccc ccccccccccc, cc 
c cccccccc ccccccccccccccccc ccccccccccc ccccc ccc-
ccccc.

ccc ccccccccccc cccccccc ccccccccccccc cccccc-
cccccc cccccccccc ccccccc. cccccccccccc ccccccc 
ccccc ccccccc cccccccc ccc ccccc, ccccc ccc ccccc 
cccccccc ccc ccccccccccc. ccc ccccc ccccccccc cc-
cccc cccccccc – ccccccccccccccc cccccccc cc ccccc. 
ccc ccccc cccc ccccccccccc ccccccccc c cccccccc 
ccccccccc, cccccccccc ccc c ccccccccc cccccccc ccc 
ccccccccccccccc cccccc, ccccccc cccccc c ccccccccc 
ccccccc, cccccccccccc cc ccc ccc ccccc cccccccccc 
ccccccccccc ccccccccccc. cccccccc ccccccccccc ccc-
cc cccccccc c c ccccccc cccccccccccc cccccccccccc 
cc cccccccccc cccccc, cccccccc ccc cccccccccccc 
cccccc. ccc cccc ccccc, ccccc ccccc cccc ccccccc-
cccc c cccccccc cccccccccc ccccc. ccccc cccccc 
cccccccc ccccc cccccccccc cccccc cccccc ccccccccc-
ccc. cccccccc ccccccccccc cccccccc ccccc ccccccc 
ccccccccc cccc ccc ccccccccccccc ccccccccccccc 
cccccccc, c ccccc ccccccccc cccccccccccc ccc ccccccc: 
ccccccccc, cccccccccccccc, ccccccccccccc. 

ccccccccc ccc, cccc ccccccc cccccccccccc ccccccccccc 
cccccccc ccc cccccc cc cccccccc.

cc cccc ccccccccc ccccc cccccccccccccc, ccccccccc 
c cccccccccccccccc ccccccc c ccc ccccccc cccccccccccc 
cccccccccccc ccccccccc ccccccccccc cccccc c cccccccc-
ccccc ccccccc ccccccccccccc cccccccccccc ccccccccccc 
cccccc cccccccccc. ccc ccccc ccccccccccccccc c cccccc-
cc cccccccccccccc cccc, ccc cccccc ccccccccc cccccc-
ccccc c ccccc, ccccc cccccccccc ccccccccc cccc – cccccc 
ccc cccc ccccc cccccccccccc c ccccccc cccccccccc.

cccc c ccc cc ccccccc cccccccccc cccccccc ccc ccccccc-
cc ccccccccccccc ccccccccc, ccccccc ccccccc c ccccccccc, 
cccccccccc ccccccccc ccccccccc ccc cccccccccc cccccc-
ccc ccccccccccc, cc cccccc ccccccccccccccc cccccccc 
ccccccccccccccccc ccccccccc.

ccccccccccc ccccccccccc ccccc
ccccccccccc ccccc – ccc ccccccccc cccc ccccc ccccc-
ccc. ccccccc cccc cccccc ccc ccccccccc, cccccccccc 
ccccccccccccc cccccccc. cccc cccccccccc ccccccc 
c cc, ccc ccccc ccc ccccccc, ccccccccccccc ccc ccccc 
c ccccc ccccccccc. ccccccc ccc cccccc ccccc cccc-
cccc ccc cc ccccccccc cccccc cccccc, ccc c c cccccccc 
cccccc.

ccc c ccccccc ccccccc c cccccccccccccc ccccccc 
ccccccc ccccc ccccccccccc ccccccccccccccc ccc cccc-
ccccccc c ccccccc cccccccccc ccccccccc, ccccccccccc-
ccc cccccccccccc ccccccccc c ccccccccccc cccccc?

cccccc cccccccccccc cccccccccccccccc cccccc 
AIDA*, ccccccccccc ccccc cccccc cccccc cccccccccc-
cc cccccc cccccc: cccccccccc cccccccc ccccccccccc, 
cccc cccccccccc, cccccccc ccccccc cc cccc ccccc, cc-
ccccccc c cccccccc. 

ccc ccc ccccc, ccc cccccccccc c cccccccc. ccccc 
cccccccc ccccccccc ccc cccccccc? cccccc ccccc, ccc 
cccc c cccccccc. cccccccc, ccc cccc cccccccc ccccc-
cccccccc cccccccccc c ccccccc ccccc ccccccccccc 
ccccccc. ccccccc cc cccccc cccccccccccc c ccccccc-
ccc cccccc ccccccccc cccccccc cccccccc: cccc-ccccc 
(cccccccc cccccc) c ccccccc.

ccccccccccc cccccccccc cccc cccccccccc cccccc. 
cccccc ccccccccc ccccc cccccccccccc cccccc cc cc-
cccccccc ccccccccccc c cc ccccccc ccccc cc ccc ccccc. 
cccccccc c ccccccccccc cccccccccc cccccccccccc 
ccccc, c ccc ccccc ccccc ccccccc cccccccccc cc cccc 
ccccccccc, ccc ccccc ccccc cccccccc. cccccccccccc 
ccccccccc ccccccccc cccccccccccc cccccccc cccccc-
ccccc cc cccccccccc cccccccc ccc ccccc. 

* АИДА (акроним от англ. AIDA: Attention, Interest, Desire, Action – внимание, интерес, желание, действие) – принятая в практике 

маркетинга модель потребительского поведения, описывающая последовательность событий, ведущих к принятию решения 

о покупке: внимание → интерес → потребность → действие.

Световые элементы в оформлении стенда
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Если вы располагаете обширным ассортиментом про-
дукции, то необходимо: 

▪▪ определить образцы, которые представляют наи-
больший интерес для целевой аудитории, остальной 
ассортимент может быть представлен в каталогах; 

▪▪ сократить количество экземпляров каждого вида 
продукции;

▪▪ сгруппировать товары по категориям.
Важно учесть следующее:
▪▪ большое впечатление на ваших постоянных кли-

ентов и потенциальных заказчиков производит 
внешний вид и упаковка продукции. Все должно 
выглядеть идеально; никакой грязи, пыли, царапин, 
сколов, отстающей краски и т. д.;

▪▪ образцы продукции должны быть качественными;
▪▪ экспонаты должны быть видны основному по-

току посетителей, их обзор не должны закрывать 
стендисты;

▪▪ для новинки или особенно важного экспоната 
в экспозиции следует выделить наиболее выгодное 
и хорошо просматриваемое место;

▪▪ экспонаты, которые предположительно будут при-
влекать повышенное внимание, должны размещать-
ся так, чтобы стоящие возле них люди не мешали 
работе сотрудников стенда и движению потока 
посетителей.

Конечно, привлечь внимание к выставочному стенду 
совсем несложно, для этого существует огромное количе-
ство проверенных способов. Но привлечь внимание – это 
только полдела. Главное, грамотно им распорядиться 
и сделать всё, чтобы превратить посетителей выставки 
в своих клиентов.

О том, как подготовить сотрудников к работе на вы-
ставочном стенде и о том, как оценивать эффективность 
выставок, мы расскажем в следующем номере журнала. 

Продолжение в следующем номере. 

В статье использованы материалы нашего партнера 
Агентства выставочного консалтинга «ЭкспоЭффект».

Теперь поговорим о коммуникативных функциях 
стенда. Как донести до посетителей необходимую 
информацию? Как улучшить восприятие и повысить 
запоминаемость сообщений? Как заставить ваш стенд 
«говорить»? 

При оформлении стенда уделите особое внимание 
не только логотипу и названию вашей компании, но 
и описанию профиля деятельности, сферы применения 
продукта, преимуществ, которые получит ваш потен-
циальный клиент. Это может быть хорошо читаемая 
надпись или рекламный плакат, содержащий краткое 
послание (не более 5-7 слов), излагающее суть вашего 
предложения. Не заставляйте посетителей гадать и му-
читься сомнениями: открыто напишите кто вы, чем за-
нимаетесь и какой продукт представляете. Учитывайте 
интересы вашей целевой аудитории, покажите потен-
циальным клиентам, что отличает ваши товары или 
услуги, как они могут быть использованы для развития 
их бизнеса, какую пользу даст сотрудничество с вашей 
компанией.

Не перенасыщайте стенд экспонатами. Известно, 
что человеческий мозг работает как фильтр, защищая 
нас от переизбытка информации. На выставке посети-
тели очень быстро устают от изобилия, нагромождение 
разноплановых экспонатов создает впечатление не-
определенности, и клиентам сложно с первого взгляда 
понять, чем вы можете быть для них полезны. Отнеси-
тесь к выбору экспонатов как к формированию «опти-
мального ассортимента», определите номенклатуру 
продукции, необходимую вашей целевой аудитории. 
Самый простой случай, когда основной задачей участия 
в выставке является представление новинки или какого-
то одного продукта – они и становятся центральным 
экспонатом, а прочий ассортимент служит дополнени-
ем. Определив, какие товары и услуги будут представ-
лены на стенде, организуйте экспозицию так, чтобы она 
привлекала внимание именно к этим элементам. Компо-
зиция стенда должна выделять продукт, а не отвлекать 
от него внимание. 

Повысьте результативность участия в выставках!

▪▪ Бесплатный экспресс-аудит выставочной деятельности. Вы получаете комплексную оценку  

и рекомендации по повышению эффективности участия в выставках.

▪▪ Скидка 10 % на самый популярный в России тренинг выставочного персонала �«Как посетите-

лей превращать в клиентов». Проводится совместно �с агентством выставочного консалтинга 

«ЭкпоЭффект».

Чтобы воспользоваться специальными предложениями и получить скидку, оставьте заявку на сайте 

www.ostec-marketing.ru
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