Jak na veletrhy a konference

Desatero

1. Uéast bez cile jsou vyhozené
penize
Definujte si pfedem, co presné chcete: 30 relevantnich

leadU, 5 schUzek s partnery nebo brand awareness?
Bud'te konkrétni a méritelni.

2. Dejte svétu védét, ze tam jste

Necekejte, az vds objevi ndhodou. Pozvéte stavajici
klienty, dejte info na LinkedIn i web a domluvte si schuzky
jesté pred odjezdem na akci.

3. Neprodadvejte produkt, budujte
vztahy

Lidé na veletrhu nehledaji jen zbozi, ale partnery.
Zajimejte se o jejich problémy a poslouchejte (70 %),
teprve pak mluvte o reseni (30 %).

4. Zakazte si vétu ,MUzZu vam
pomoci?*

Tato otdzka konverzaci zabiji. Ptejte se otevrené: ,Co ve
firmé aktuadlné resite?* nebo ,Co vds na veletrhu nejvice
zaujalo?”,

5. Prvnich 30 sekund rozhoduje

Méjte pripraveny uderny Elevator Pitch. Kdo jste, komu
pomadhdte a jaky problém resSite. Zadné slozité technickeé
detaily hned na uvod.

6. Stadnek neni bunkr

Neschovdvejte se za stolkem s mobilem v ruce. StUjte
vpredu, udrzujte oéni kontakt, usmivejte se a aktivné
oslovujte kolemjdouci.

7. Vizitka v kapse nestaci

Piste si kontext hned: o ¢em jste mluvili a co klienta trdpi.

Tridte kontakty na Hot, Warm a Cold rovnou na misté, at
vite, kaom smérovat energii.
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8. Rychlost vyhrava

Ozvéte se do 24-48 hodin po akci, dokud si vas pamatuiji.
Kdo zavdhd a nechd vizitky tyden v Supliku, toho predbéhne
konkurence.

9. Zddné hromadné e-maily

Generické ,,Dékujeme za ndvstévu“ neprodadava.
Pripomente, o ¢em jste mluvili, a posSlete reseni jejich
konkrétniho problému. Personalizace je KliC.

10. Vzdy chté&jte dalsi krok

Kazdy follow-up musi koncit jasnou vyzvou k akci (CTA).
Navrhnéte termin callu nebo schuzky. Nenechdvejte
komunikaci vysumeét do ztracena.



