CHECKLISTA TARGOWA B2B

Zamien stoisko w kanal sprzedazy

80% leadéw z targoéw B2B nigdy nie dostaje zadnego follow-upu.
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Miej te checkliste przy sobie przed, w trakcie i po targach. Na podstawie artykutu Stratemi o ROI z targdw branzowych.

Cztery zelazne zasady

o Targetowanie —70% sukcesu rozstrzyga sie przed otwarciem bram.
Umow spotkania 3-6 tyg. wczesniej

o Zlote 48 godzin — kontakt w ciggu 24-48h zwigksza konwersije 7-krotnie

Przed targami — 6 tygodni kampanii

C] Zdefiniowana Personailista firm z realnym mandatem zakupowym
(nie stazysci)

[:] Uruchomiony targetowany prospecting do nowych firm (np. Apollo.io,
Clay)

(] Min.15 spotkai uméwionych przed otwarciem hali

o Kwadlifikacja na stoisku — wizytéwki zamien na rozmowy metodqg
SPOTAM i notatki gtosowe wspierane Al

o Pomiar ROI - mierz CPLisprzedaz po 30/90/365 dniach, nie liczbe
gadzetow

C] Wystane zaproszenia do bazy CRM — leady w lejku i partnerzy pod up-
sell

[:] Dobrany kanat pod branze — cold email tam, gdzie decydenci rzadziej
sq na Linkedin

() Zaplanowana przesytka VIP dia Top 20 leadéw (tydzien przed)

KIEDY CEL PRZYKLAD
6tyg. Miekkie intro ,Bedziemy na tych samych targach, chetnie sie poznamy” (mail / Linkedin)
4tyg. Budowa wartosci Krotki raport lub case study, bez twardego CTA
2tyg. Umowienie spotkania ,Mam wolny slot o 11:00i 14.00 we wtorek na stoisku”

- Jesli nie ma Cie na liscie spotkan odwiedzajgcego, zanim otworzq sie bramy — juz przegrates z konkurencjq.

Na stoisku — kwadlifikacja metodq SPOTAM

@ Sytuacja —jakjestdzis
() .Jak dzis wyglgda u Was [obszar, ktérego dotyczy Twoja ustuga]?”

@ Oczekiwany efekt —co ma sie zmienic

[T .Poczym poznacie, ze warto byto to wdrozyc?"

@ Akceptacja —kto realnie decyduje
[ .Jak wyglgdatu Was zakup podobnego produktu?”

@ Problem - b0/ czestotliwoscé, koszt

() .Z jakim najwigkszym wyzwaniem mierzyliScie sig w ubiegtym
sezonie?"

Termin —dlaczego teraz

[7) .Kiedy planujecie wdrozenie?"

@ MozliwoSci —pienigdze i czas, nie budzet

() .Jak oceniacie rentownoS¢ takich inwestycii?" (bez kwot)

- Rozmowa na stoisku nie stuzy domknieciu sprzedazy. Jej jedynym celem jest ustalenie konkretnego nastepnego kroku.

Nowoczesne narzedzia zamiast wizytowek

o Skanowanie wizytowek wprost do CRM — nie sterta w szufladzie

e Lead od razu posegmentowany na stoisku: Hot / Cold
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o Notatka glosowa po kazdej rozmowie: kontekst, problem, next step

e Aluzupeinia pola w CRM na podstawie notatki glosowej
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Po targach—48 godziniROI

50% transakcii zgarnia ten, kto odpowie pierwszy.

Domknij proces, ktory zaczat sie na stoisku — zanim leady wystygna.

Zasada 48 godzin

(] Leady posegmentowane na Hot/Cold jeszcze na stoisku

] Kontakt z Hot tego samego dnia: telefon + spersonalizowany mail
(] Dlatop decydentow: 60-sek. wideo follow-up (Loom/Vidyard)

] Lead Cold: materiat edukacyiny, bez presji sprzedazowej

> Srodowy mail,dziekujemy za odwiedzenie" Igduje w spamie.

Sprawdz sie po targach
Odpowiedz szczerze. 1 punkt za kazde ,,tak”.

Umowitem min. 15 spotkan przed otwarciem targow

Leady byly posegmentowane na Hot/Cold jeszcze na stoisku

Skontaktowatem sie z leadami Hot w ciggu 24-48 godzin

Wiem, ile kosztowat mnie 1lead (CPL) z tych targéw

Mam zaplanowany pomiar przychodu po 30,90 i 365 dniach
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Twoj wynik: [j /10

Wiem, kto miat realny mandat zakupowy, a kto byt przypadkowym gosciem

Kazdy kontakt jest otagowany w CRM znacznikiem wydarzenia

Rozr6zniam przychod bezposredni, przyspieszony i ,pod wptywem targow"
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Pomiar ROI
] Kazdy kontakt otagowany w CRM znacznikiem wydarzenia
[] Pomiarw 3 horyzontach: 30 / 90 / 365 dni

[:] Rozrézniony przychod: bezposredni / przyspieszony / pod wptywem
targow

(] ROI=(Przychdd z targow - Koszt) / Koszt x 100%

Uwaga — wizytéwki w szufladzie to setki tysiecy ztotych utraconego

przychodu.

Kazda rozmowa kwalifikujgca skonczyta sie notatkqg gtosowq, nie sama wizytowkqg

Dla kluczowych decydentow wystatem spersonalizowane wideo, nie generyczny mail

WYNIK CO TO ZNACZY
9-10 Masz proces, ktory generuije realny ROI — replikuj go na kolejne targi
7-8 Fundament dobry, dopilnuj segmentacii i tempa follow-upu
4-6 Targi kosztowaty wiecej, niz przyniosty — wizytowki bez procesu to zmarnowany budzet
0-3 To byta wystawa, nie sprzedaz. Zbuduj proces od zera

Jesli 80% leadoéw z targow nigdy nie dostaje follow-upu, problem nie lezy w jakosci stoiska — tylko w braku procesu po wyjsciu z hall.
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