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Przewodnik

VVystawcy

AGROTEC

Jak skutecznie przygotowac sie i maksymalnie
wykorzystac udziat w targach




Udziat w targach
AGROTECH

to strategiczna decyzja
biznesowa.

Wydarzenie gromadzi przedstawicieli
producentow rozwigzan dla rolnictwa.

Specyfika branzy wymaga jednak odpowiedniego
przygotowania — zarowno w obszarze komunikacii,
jak i prowadzenia spotkan.

Niniejszy przewodnik zostat opracowany, aby
wesprzeC wystawcow w skutecznym planowaniu
dziatan przed, w trakcie i po targach.



Przygotowanie strategiczne

Okreslenie celow udziatu Identyfikacja grup docelowych
Zdefiniuj precyzyjnie, co chcesz Na targach AGROTECH kluczowe grupy
osiggnac: odbiorcow to:

przedsiebiorcy z branzy rolnej
rolnicy | wiasciciele gospodarstw
specjalisci i instytucje

pasjonaci techniki rolniczej

pozyskanie nowych kontrahentéw
nawigzanie wspotpracy
miedzynarodowej

prezentacja nowych technologii
wzmocnienie pozycji marki

Dostosuj komunikacje i oferte do kazdej z tych
@ Rekomendacija: ustal mierzalne grup.
wskazniki (np. liczba spotkan, liczba
leadow, liczba prezentacii)

Przygotowanie oferty targowej Planowanie obecnosci
i przestrzeni stoiska

wybierz kluczowe produkty/ustugi

przygotuj jasny przekaz wartosci Stoisko powinno:
e opracuj materiaty:
»  katalogi e odzwierciedla¢ profesjonalizm
»  prezentacje i wiarygodnos¢
»  Oone-pagery e umozliwia¢ prowadzenie rozmow
biznesowych
Wszystkie materiaty powinny by¢ dostepne e zapewniac przestrzen do spotkan

w jezyku angielskim. zamknietych



Harmonogram przygotowan

miesiagce przed targami

okreslenie celow i KPI
rezerwacja i projekt stoiska
przygotowanie materiatdw
marketingowych

e stworzenie listy kontaktow

tygodnie

przed targami

e publikacja tresci
eksperckich

e przygotowanie prezentacji
produktowych

e finalizacja materiatow
drukowanych

e potwierdzenie logistyki

miesiac przed targami

e rozpoczecie komunikacji

(www, LinkedIn, mailing)
e wysytka zaproszen do partnerow
e  rozpoczecie umawiania spotkan
e  przygotowanie agendy targowe;j

tygodnie
przed targami

e potwierdzenie
wszystkich spotkan

e szkolenie zespotu

e przygotowanie
scenariuszy rozmow

e opracowanie systemu
zbierania kontaktow

tydzien
przed targami

e wysytka przypomnien

e finalizacja logistyki

e  publikacje zapowiadajgce
udziat

e  przygotowanie
harmonogramu pracy
zespotu



Dziatania w trakcie targow

Zarzadzanie spotkaniami

e realizuj wczesniej zaplanowang agende
e dbajo punktualnosc i strukture rozmow
e prowadz krotkie, konkretne prezentacije

Standard rozmowy biznesowej

Kazda rozmowa powinna obejmowac:

e identyfikacje potrzeb
prezentacje rozwigzania
e ustalenie kolejnych krokdw

Zarzqdzanle Informach gan Rekomendacja: aktywnie uczestnicz
@ w wydarzeniach jako element strategii
®  zapisujdane kontaktowe networkingows.

®  notuj kontekst rozmowy
e okresl potencjat biznesowy kontaktu

Reprezentacja marki

e zachowuj spojnos¢ komunikacyjng
e dbaj o profesjonalny wizerunek zespotu
e utrzymuj wysoka jakosc interakcji

Wykorzystanie wydarzen towarzyszacych

AGROTECH obejmuije liczne:

e  konferencje
e  prezentacje
e gpotkania branzowe



Dziatania po targach

Follow-up

e  kontakt z uczestnikami
W ciggu 48 godzin
przestanie materiatow i ofert
przypomnienie kontekstu rozmowy

Kontynuacija relacji

e planujkolejne spotkania
e organizuj prezentacje online
e rozwijaj komunikacje

Segmentacja kontaktow

Podziel kontakty na:

e wysokiego potencjatu
e  Sredniego potencjatu
e dodalszego rozwoju

Analiza efektywnosci

e poréwnaj wyniki z zatozonymi KPI
e ocen jakosc¢ kontaktow
e wyciagnij wnioski na przysztos¢



Kluczowe zasady sukcesu

Udziat w targach nalezy traktowac
jako proces diugoterminowy

Kluczowe znaczenie ma jakos¢é
kontaktow, nie ich liczba

Przygotowanie przed targami
determinuje ich efektywnosé

Sukces sprzedazowy nastepuje
najczesciej po wydarzeniu



Rekomendacje koncowe

Udziat w targach AGROTECH
powinien by¢ postrzegany jako

element strategii rozwoju
firmy na rynku Krajowym
| miedzynarodowym

Najwyzszg skutecznosc osiggaja wystawcy, ktorzy:

¢ planuja dziatania z odpowiednim wyprzedzeniem

e prowadza aktywna komunikacje przed wydarzeniem
¢ realizuja zaplanowane spotkania

¢ konsekwentnie rozwijaja relacje po targach



