Fiere: la porta sul mercato.

Persone, idee e prodotti si incontrano qui.
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In fiera ... non solo clienti

In fiera: il successo della vendita.

La partecipazione alle fiere € considerato assieme
alla vendita diretta come il pit importante stru-
mento per raggiungere gli scopi di vendita.

Efficacia degli strumenti per il raggiungimento degli obiettivi di vendita.

Vendita diretta 60%
Fiere e mostre
Pubblicita diretta

Riviste specializzate

Canali on-line

Presentazioni delle aziende
Public Relations
Riviste non specializzate

Pubblicita indiretta

Fonte: Istituto EMNID (Analisi delle funzioni e del potenziale fieri-
stico), Germania.

Conoscere da vicino prodotti e servizi utilizzando
tutti i propri sensi € ’elemento chiave su cui si
basa il successo delle fiere. Una presenza in fiera
é in grado di suscitare forti emozioni nei visitatori
ed influenzare in maniera decisiva la loro propen-
sione all’acquisto.

Conclusione: la partecipazione alle fiere favori-
sce un alto numero di contatti
personali.

In fiera: “mercato allo stato puro”.

Ad una fiera s’incontrano contemporaneamente i
piu efficaci produttori, fornitori, commercianti e
clienti. Questa straordinaria concentrazione di
domanda e offerta rappresenta 'opportunita
ideale per:

e Penetrare in nuovi mercati

e Far conoscere la filosofia e i prodotti di
un’azienda.

e (Osservare ed esaminare la situazione
di mercato

Efficacia della fiera ai fini degli obiettivi di marketing

Aumentare la visibilita 85%)|

Riprendere i contatti
coi clienti

Conquistare nuovi clienti

Mostrare la propria
presenza sul mercato

Presentare prodotti

Aumentare la visibilita
del prodotto

Scambiare informazioni

Riconoscre i desideri
dei clienti

Influenzare le decisioni
dei clienti

Stipulare contratti e
concludere vendite

Fonte: Istituto EMNID (Analisi delle funzioni e del potenziale fieri-
stico), Germania.

| contatti fieristici presentano il pit basso indice di
dispersione. Rispetto ad altri strumenti di vendita
i contatti fieristici qualificati sono incompara-
bilmente pil efficaci. Il forte aspetto “emotivo”

di unavisita in fiera lascia un ricordo positivo al
cliente, e grazie a cid aumenta la sua propensione
all’aquisto.

Conclusione: nessun altro strumento consente di
raggiungere contemporaneamente
tanti obiettivi.
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Le fiere sono tra i piu efficaci
strumenti di marketin

In fiera: tutti i vantaggi in un colpo d’occhio.

Da studi internazionali emerge che fiere e mostre
sono gli stumenti di marketing piu efficienti. La
qualita delle fiere é riconosciuta in tutto il mondo.

Quale investimento pubblicitario produce maggiori profitti
per la Vostra azienda?

Stampa
Fiere

Spot TV

Depliant
pubblicitari

Spot radio

Altro

Spot cinema

Fonte: CEIR Rapporto di ricerca PEIl, USA.

La fiera quindi & ben pil di una vetrina per curare
i contatti personali con i clienti e i partner, osser-
vare la concorrenza o acquisire nuovi clienti.

La partecipazione alle fiere offre "opportunita

di presentare un quadro tangibile dell’azienda,
rafforzarne 'immagine e riconoscere le nuove
tendenze.

Conclusione: le fiere sono parte essenziale del
marketing mix di un’azienda. l

Editore:
Contatti:

In fiera: la scelta giusta.

Tra le oltre 8000 fiere che hanno luogo ogni
anno nel mondo, la scelta della fiera giusta

va ben ponderata.

In relazione alla strategia di distribuzione
occorre distinguere tra fiere regionali, nazionali
e internazionali.

I principali tipi di fiera sono:

Fiere per consumatori
Sono rivolte ai consumatori finali. Spesso €
consentita la vendita diretta.

Fiere specializzate
E ammesso solamente il pubblico specializzato:
clienti business, fornitori, commercianti, promotori.

Giornate d’acquisto

| produttori si presentano ai commercianti, i quali
ordinano i prodotti che intendono vendere nelle
loro filiali ai consumatori finali.

Questi criteri sono importanti per decidere e
pianificare la presenza a una fiera:

Si possono acquisire nuovi o potenziali clienti?
Si possono curare i contatti con i clienti gia
esistenti?

I nostri clienti si aspettano la nostra presenza
in fiera?

Sono presenti i nostri principali concorrenti?
L’'ubicazione della fiera € rilevante per

le nostre attivita?

Informazioni: maggiori informazioni sull’offerta
fieristica sono disponibili presso le
associazioni fieristiche nazionali:
www.aefi.it, www.auma.de,
www.ufinet.org, www.expo-event.ch,
www.messe-austria.at , www.cefa.biz
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