- Sistema Fiere Italia

Come esporre con successo
in fiera secondo Asal

E essenziale valutare attentamente gli scopi della partecipazione all’evento e concordare con

I"allestitore la migliore strategia in termini di presentazione e comunicazione

artecipare come espo-
P sitori a una fiera qual-
siasi & un’operazione
comune e complicata allo stes
so tempo.

Comune perché solo in Italia,
in un anno, si registrano quasi
200.000 espositori. Complicata
perché bisogna prendere pre e
ventivamente molte decisioni e
organizzare I'attivita minuziosa-
mente, se si vogliono ottenere
buoni risultati.

Tutti coloro che vogliono
esporre prodotti o illustrare ser-
vizi in una fiera sono convinti

tipo di clientela che intendono sibilita degli individui tramite quartiere fieristico, tipo.

Le fiere sono essenzialmentezatore in termini di grandezza,
di sapere quale sia, secondo iun modo di appellarsi alla sen-localizzazione all'interno del

tatti personali e/o incontrare i
clienti a gruppi, migliorare
I'immagine della propria
azienda, incrementare il data-
base con la lista dei clienti
potenziali, consolidare i rap-
porti con la stampa o intra-
prenderne di nuovi; discutere
con i clienti nuove loro esigen-
ze, coltivare contatti gia esi-
stenti, raccogliere informazioni
Su nuovi mercati.

Bisognera anche chiarire gli
scopi che si vogliono ottenere
relativamente ai propri prodotti
e servizi, se occorra fare prove
per valutare la loro accettazio-
ne da parte della clientela, o
presentare innovazioni di pro-
dotto o nuovi servizi, o puntare
a espandere la gamma dei pro-
dotti e dei servizi.

Sara inoltre necessario chiarire
gli scopi che si vogliono ottenere
nella fase distributiva, cioé se
espandere la rete di distribuzione

contattare, la fiera migliore a la sollecitazione sensoriale. Miglior suggeritore e consi- con I'aumento del numero di

Cui partecipare.

Percid e di importanza preci- gliere &€ sempre l'allestitore. clienti intermedi, se espandere la

In realta, & necessario chiedepua la scelta della presentazio-Quindi bisognera prevedere il rete di agenti e venditori, ovvero
re dettagliate informazioni agli ne, considerando una notevoleprogramma delle attivita, da con- valutare l'effetto dell’'eventuale
organizzatori delle fiere di pro- quantita di elementi, la puntua- cordare col costruttore dello eliminazione di intermediari.

lizzazione dei stand per quanto riguarda I'in-

Di tutto questo bisogna ren-

quali dovrebbe
essere effettuata in
collaborazione
con un vero pro-
fessionista quale e
I'allestitore.

La scelta del
fornitore dell'alle-
stimento non deve
limitarsi, quindi, a
una mera trattativa
commerciale, ma
deve rispondere a
criteri pit com-
plessi, tenendo
conto della qualita
professionale della
squadra che lavora
con l'azienda di
allestimenti.

J L'allestitore va
considerato un

stallazione tecnica dei prodotti, e dere perfettamente consapevole
i trasporti, sia in fase di assem-I'allestitore per ottenere la
blaggio che di smontaggio. miglior riuscita nella partecipa-
Bisognera che nel trasferimentozione a una fiera.

di informazio-
ni all’allestito-
re prima della
fase di proget-
tazione si ten-
ga conto degli
scopi di comu-
nicazione che

perseguire col
proprio stand, SRS
dei fini relativi . &
ai propri pro-
dotti e servizi e
quelli correlati
al proprio si-
stema distribu-
tivo, cosi come

prio interesse, prima di prende-vero e proprio partner-collabo- quelli relativi
re qualsiasi decisione. E non ératore esterno. Nella progetta-al posiziona-
detto che avere partecipato azione dello stand egli terra mento  dei
piu edizioni consecutive di una conto, oltre che dei fattori prezzi praticati.
manifestazione fieristica com- interni allazienda e dei prodot- Bisognera
porti necessariamente la conti-ti 0 servizi da promuovere, chiarire se si
nuazione della partecipazioneanche dello spazio che é statorogliono svi-
alla stessa manifestazione. ottenuto in affitto dall’organiz- luppare con-
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