Додаток Б
	ПЕРЕЛІК МОЖЛИВИХ ЦІЛЕЙ УЧАСТІ ПІДПРИЄМСТВА У ВИСТАВЦІ

	1. Продемонструвати нові товари підприємства.
2. Продемонструвати нові послуги підприємства.
3. Зустрітися віч-на-віч із покупцем.
4. Зустрітися віч-на-віч зі споживачем.
5. Увійти в контакт із попередньо визначеною цільовою аудиторією.
6. Залучити клієнтів, що мають особливі потреби.
7. Зустрітися з покупцями, контакт із якими у звичайних умовах був би неможливий.
8. Довідатись про раніше невідомі фактори, що впливають на попит.
9. Дати покупцям можливість порівняти ваші товари з товарами інших постачальників.
10. Скоротити витрати часу на процес продажу.
11. Здійснити негайний продаж.
12. Випробувати новий імідж підприємства.
13. Створити новий (оновити) імідж підприємства.
14. Підтримувати контакти з клієнтами.
15. Знайти потенційних клієнтів.
16. Представити нові товари або послуги.
17. Продемонструвати в дії габаритне устаткування.
18. Зрозуміти проблеми клієнта.
19. Вирішити проблеми клієнта.
20. Оцінити нові можливості застосування товару.
21. Організувати презентацію товарів, що знаходяться на стадії розробки.
22. Організувати презентацію послуг, що знаходяться на стадії розробки.
23. Оцінити реакцію клієнтів на товари.
24. Оцінити реакцію клієнтів на послуги.
25. Зміцнити моральний дух персоналу.
26. Навчити торговельний персонал.
27. Організувати мережу дилерів.
28. Навчити дилерів.
29. Виявити нових конкурентів.
30. Провести аналіз конкурентів.
31. Порівняти себе з конкурентами.
32. Провести дослідження ринку.
33. Залучити нових співробітників.
34. Залучити нових представників на місцях.
35. Представити нові товари і послуги представникам ЗМІ.
36. Використовувати виставку як розпродаж.
37. Випробувати нові методи продажу.
38. Сформувати списки потенційних клієнтів.
39. Продемонструвати відео – і аудіо матеріали по товарам підприємства.
40. Продемонструвати відео – і аудіо матеріали по послугам підприємства.
41. Підтримати оптових покупців.
42. Знизити витрати на встановлення контакту з клієнтом.
43. Виявити нових покупців.
44. Визначити необхідність виходу на нові сегменти ринку, що цікавлять підприємство.
45. Намітити способи виходу на певні сегменти ринку.
46. Одержати дані про потенційних покупців для дилерів.
47. Одержати дані про потенційних покупців для торговельних представників.


48. Відновити втрачені зв'язки з існуючими клієнтами.
49. Установити зв'язки з новими клієнтами.
50. Приділити час постійним клієнтам.
51. Розсіяти сумніви клієнтів.
52. Підкреслити переваги товарів підприємства.
53. Підкреслити переваги послуг підприємства.
54. Поширити інформацію про товари.
55. Поширити інформацію про послуги.
56. Змусити говорити про вашу участь у виставці як про подію.
57. Продемонструвати продукти і товари в дії.
58. Підтримати цільову програму корпорації, у яку входить підприємство.
59. Запросити окремих клієнтів.
60. Представити новий ринковий підхід.
61. Представити нову програму просування товарів або послуг на ринок.
62. Представити додаткові безкоштовні послуги.
63. Поширити зразки товарів.
64. Представити нові методи або способи продажу.
65. Створити атмосферу, у якій продаж є ефективнішим.
66. Створити атмосферу для появи нових ідей.
67. Підсилити виразність інформації для відвідувачів.
68. Підвищити інтенсивність встановлення контактів торговельних агентів з клієнтами за короткий проміжок часу.

69. Використовувати виставку як можливість індивідуальних продажів з невисокими витратами.
70. Домогтися високої віддачі від вкладених у проведення виставки коштів.
71. Представити підприємство.
72. Зустрітися з покупцями, попередньо не залученими в контакти.
73. Укласти угоди.
74. Змінити положення вашого підприємства на ринку.
75. Змінити відношення до підприємства.
76. Відірватися від конкурентів.
77. Стимулювати поширення інформації про підприємство.
78. Підготувати ґрунт для наступних дзвінків клієнтам із пропозицією про продаж.
79. Стимулювати персональні продажі.
80. Стимулювати пряму поштову рекламу.
81. Знизити вартість продажів.
82. Знайти надійні підходи до потенційних клієнтів.
83. Стимулювати появу нових покупців.
84. Нанести більше торговельних візитів.
85. Прорекламувати різноманіття запропонованих товарів.
86. Прорекламувати різноманіття запропонованих послуг.
87. Прорекламувати технічні переваги, характеристики і особливості товарів.
88. Прорекламувати позитивні тенденції в розробці товарів.
89. Прорекламувати позитивні тенденції в розробці послуг.
90. Запропонувати літературу про товари або послуги.
91. Запросити потенційних клієнтів.
92. Прорекламувати своїх спонсорів.
93. Представити представникам ділових кіл нових співробітників.
94. Знайти потенційних постачальників.
95. Запросити потенційних інвесторів.


