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COMMENT OPTIMISEZ SA PRESENCE EN TANT QU’EXPOSANT SUR UN SALON B2B ?
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Anticiper et réserver votre espace à l’avance
Plus vous réservez tôt, plus vous pourrez anticiper votre salon et vous organiser afin d’optimiser votre investissement. Pensez que réserver à la dernière minute vous fera faire des économies est faux, car vous ne pourrez pas anticiper vos actions marketing.
Définissez vos objectifs de participation

Quels sont vos attentes / participation au salon
· établir de nouveaux contacts,

· renforcer vos relations clients, 

· toucher de nouvelles cibles, 

· lancer de nouveaux produits,
· …

Bien les définir, c’est pour vous la sécurité de savoir quelles actions vous devez mener.
Soyez clairs sur vos objectifs 

- Quels types de contacts vous intéressent ? 
- Quelles informations devez-vous obtenir des personnes qui se présentent sur votre stand ? 
· Quels critères sont primordiaux ?

· Préparez à l’avance les informations qui sont absolument nécessaires et, si vous avez commandé un lecteur de badge, 
· paramétrez vos critères ou vos actions. 
· Convier les bons interlocuteurs en fonction du public. Le vendredi, par exemple, de nombreux étudiants investissent le salon. Invitez vos contacts RH à tenir également le stand ce jour là…
Invitez vos clients et prospects

Un salon vous permet de rencontrer un large public de professionnels qualifiés. 
Exposer sur un salon c’est
· créer un événement au sein de votre entreprise 
· communiquer sur votre présence auprès de tous
· inviter vos clients et prospects.

Pourquoi ?
· beaucoup projettent déjà de se rendre sur le salon. Il serait dommage qu’ils passent à côté de votre stand parce qu’ils n’en étaient pas informés…

· inviter personnellement vos prospects et clients à un cocktail ou à vous rencontrer sur un stand motivera forcément ceux qui hésitaient à se déplacer. 
· Vous devez susciter leur envie !

Comment ?

Quelques petites idées simples peuvent sensiblement booster votre communication.

2- Apposer la bannière « Nous exposons sur IFTM Top Resa » sur votre signature et celle des commerciaux de votre entreprise 
3- Apposer la bannière salon sur votre site Internet
4- Télécharger en ligne le logo du salon et utilisez-le dans votre plan média presse en y ajoutant votre numéro de stand
5- Invitez en masse vos clients et prospects en utilisant la e-invitation gratuite. 
· Gabarit e-mail personnalisable, 
· compléter par votre texte, votre logo et le lien vers votre site.  …à vous de la router sur votre base ! 
· un lien codé nous permettant de récupérer après le salon la liste des visiteurs pré-enregistré grâce à votre action spécifique.

6- Invitez vos clients et prospects les plus importants via le Programme Spécifique type Club Privilège (gratuit). Dédié aux grands acheteurs, ce programme leur permet de bénéficier d’un statut privilégié sur le salon et pour vous de les identifier
Soyez visible sur tous nos supports

· Moteur de recherche exposants, catalogue officiel et parcours thématiques.
- Compléter votre inscription catalogue : inclus dans vos frais d’inscription au salon, cette visibilité prioritaire est trop souvent ignorée par les exposants qui ne figurent ni sur le site web et ni sur le catalogue officiel.
- Le site web génère un public de près de 88 000 visiteurs qualifiés notamment entre début Juillet et fin septembre : ne le négligez pas !

- Les outils de communication payant proposés. Pour petit budget min 250 : excellent moyen de se distinguer des autres exposants et de sortir du lot.
- Les parcours thématique. Vous serez ainsi référencé dans la thématique que les visiteurs internautes peuvent sélectionner dans le moteur de recherche. Vous serez également référencé dans le parcours thématique papier diffusé à l’accueil du salon.
· Programme d’animation en ligne

Vous allez présenter une ou plusieurs animations ? Dîtes-le en remplissant le petit formulaire gratuit en ligne qui vous permet d’être présent dans le programme d’animations en ligne rubrique Evénements. Vous pouvez déposer plusieurs descriptifs si vous présentez plusieurs animations.
· Communiqué de presse

Communiquer auprès de la presse sur une nouveauté, une innovation ? 
· Vous serez alors visible dans le tableau des communiqués en ligne rubrique « Presse » et consulté par les journalistes du secteur : 800 journalistes venus
Respectez les dates limites 

Nous avons des délais d’impression et donc des dates limites ! Respectez-les et reportez-vous à votre tableau de bord en ligne.
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Montez votre stratégie commerciale avec vos équipes

Toute personne qui passe devant votre stand est potentiellement un prospect, il représente un contrat ! 


1/Les commerciaux doivent aller au devant de ces clients. N’hésitez pas à monter des challenges commerciaux avec votre équipe.
2/ Si votre équipe est restreinte, prenez à une hôtesse pour pallier ce manque. Elle redirigera les clients/les fera patienter en attendant qu’un des commerciaux soit disponible.

3/ Pensez aux goodies, les visiteurs se dirigeront plus volontiers vers votre stand. 
Attirez l’attention sur votre stand

L’aménagement est bien sûr capital pour attirer l’attention mais pour drainer du trafic, 
· Identifier votre marque sur votre stand 

· affichez très clairement votre activité et les domaines de compétences que vous couvrez. Il serait vraiment dommage qu’un client passe à côté de votre stand parce qu’il n’a pas identifié que vous pouvez répondre à son besoin

· Lancer une animation. 
· Faire de la distribution de flyers dans les allées, 
· Si vous organisez une animation ou une démo dans une salle ? A la fin de votre présentation, invitez vos auditeurs à vous rejoindre sur votre stand au cours d’un cocktail, par exemple. 
Engrangez un maximum de contacts et prenez soin de cette base

· pensez à récupérer systématiquement les coordonnées de vos prospects avec votre lecteur de badge ou manuellement.
· conservez précieusement ces informations et classez-les au fur et à mesure.
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Remerciez les visiteurs venus sur votre stand

- Pensez à envoyer un courrier, un email pour les remercier et leur signifier que vous avez bien pris en compte leur demande. Si vous vous êtes engagé à envoyer un document, faîtes-le. Rien de pire pour un client potentiel que de ne pas être considéré.

Recontactez les visiteurs non venus 

Informez-les tout de même 
· sur vos innovations, 
· le lancement de votre nouveau produit, 
· ce que vous avez pu présenter sur le salon. 
Profitez de cette occasion pour les contacter.
Débriefez en équipe 

· Faire un bilan global et détaillé de votre participation (Avez-vous rempli les objectifs fixés ?

· Quels ont été vos points forts ? 
· Quels sont vos axes de progression ?...)
· Préparez vous un mémo pour votre prochaine manifestation.






