
ИНТЕРВЬЮ 
40

«Электротехнический рынок» № 3 (21) | Май�июнь, 2008

— Оксана Валентиновна, нес�

колько слов об опыте — сколько

лет вы занимаетесь организацией

выставок, сколько их уже на вашем

счету.

— В выставочном бизнесе я работаю
с 2002 года. Сначала со стороны экс�
понента (организация участия Компа�
ний в специализированных выставках
России, Германии, Швейцарии, США),
а после — как устроитель выставок и
конференций. На моем счету подго�
товка и проведение около 20 кон�
грессно�выставочных мероприятий в
Москве, Санкт�Петербурге, Екатерин�
бурге и Киеве. 

На должности Генерального дирек�
тора ЗАО «ЭКСПОТРОНИКА» — с осе�
ни 2005 года. За это время выставки
«Передовые Технологии Автоматиза�
ции. ПТА» приняты в ряды Всемирной
Ассоциации выставок по автоматиза�
ции, измерениям и приборостроению
(World F.I.M.A) наряду с известными
мировыми выставками; открыты
представительства компании в Санкт�
Петербурге и Новосибирске, реализо�
ваны новые проекты: выставка «Пере�
довые Технологии Автоматизации.
ПТА�Урал», конференции «ПТА. Интел�
лектуальное здание» в Петербурге и
Екатеринбурге; в работе выставка
«Передовые Технологии Автоматиза�
ции. ПТА�Сибирь 2009». Кроме того,
ЗАО «ЭКСПОТРОНИКА» стала членом
Санкт�Петербургской, Центрально�
Сибирской и Ленинградской област�
ной торгово�промышленных палат. 

Изменения коснулись и администра�
тивной деятельности компании: сфор�
мирована команда специалистов, раз�
работаны уникальные на сегодня рег�
ламенты и инструкции по организации
различных этапов подготовки кон�
грессно�выставочных мероприятий.
Ведь кадровый вопрос — один из важ�
нейших для любой организации, и
разработка документации, регламети�

рующей деятельность компании —
важная часть кадровой политики. 

— В чем состоит основная слож�

ность в организации выставки?

— Трудности в организации выста�
вок я условно разделила бы на 2 кате�
гории.

Внешние заключаются в следую�
щем: максимум необходимой инфор�
мации, источником которой раньше
были выставки, теперь можно найти в
Интернете. Также не секрет, что еже�
годно появляются десятки выставок
со схожей тематикой, а это обостряет,
и без того напряженную, внутри�
рыночную конкуренцию. В такой ситу�
ации оставаться востребованным
очень сложно.

А внутренние трудности состоят в
том, что создание выставки — про�
цесс творческий, но подразумеваю�
щий огромный объем крайне разнооб�
разных работ. Наиболее важным и
сложным моментом мне представля�
ется четкая координация функций
всех задействованных лиц. Для этого

мы разрабатываем, внедряем и регу�
лярно обновляем алгоритмы и схемы
бизнес и мастер�процессов. 

Параллельно мы уделяем много вре�
мени отбору и обучению сотрудников,
поскольку на рынке выставочных услуг
ощущается явная нехватка квалифи�
цированного персонала. 

Необходимость преодолевать эти
сложности является мощным катализа�
тором развития и провоцирует нас на
активные действия, от которых, в ито�
ге, должны выиграть наши экспоненты.

— Многие участники электротех�

нических выставок жалуются на

низкую посещаемость или отсут�

ствие специалистов, в которых их

компании заинтересованы. Рас�

скажите о системе целенаправлен�

ного привлечения посетителей?

— Поверьте, это очень нелегкий воп�
рос — на посещаемость выставки
влияет совокупность факторов. 

Во�первых, ситуация на отраслевом
рынке: качественно подготовленная
выставка отражает состояние рынка. 

Секреты
выставочного успеха

Отраслевая выставка — это огромная площадка для общения, обмена опытом 
и разработками, это возможность представить свою компанию, обрести партнеров 
и успех. Организаторы борются за привлечение ведущих компаний к участию,
экспоненты — за удачное представление, посетителей и новых партнеров. 
Здесь две стороны медали — нам известна лишь точка зрения участников. 
Но ведь огромную работу проделывают организаторы. О том, что приходится
сделать, чтобы отраслевая выставка прошла успешно, нам рассказала Генеральный
директор ЗАО «ЭКСПОТРОНИКА» — профессиональной организации, занимающейся
проведением крупнейших специализированных международных выставок, 
Оксана Валентиновна Афанасьева. 
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И если нет видимого прироста от�
расли, то и выставка не развивается. 

Во�вторых, наличие конкурирующих
выставок: по�сути, целевая аудитория
одна, специалисты не успевают посе�
щать все мероприятия, соответствен�
но число уникальных посетителей каж�
дой выставки сокращается. Огромную
роль играет уровень профессионализ�
ма организаторов: к сожалению, в
выставочной среде стало традицией
проводить выставку только для того,
чтобы иметь в графике набор мероп�
риятий по определенным темам. За�
частую выставки проводятся без кон�
сультаций отраслевых специалистов,
без понимания нужд экспонентов. 

Что касается привлечения посетите�
лей, мы используем как традиционные
методы (размещение информации в
специализированных СМИ, наружная
реклама, директ�маркетинг и прочее),
так и инновационные, которые явля�
ются know�how выставочной компании
«ЭКСПОТРОНИКА».

Значительную роль играет и степень
подготовленности экспонентов: быва�
ет и так, что компании�участники из
года в год представляют одни и те же
образцы продукции, не планируют це�
ли и задачи участия в выставке, спосо�
бы их исполнения. Все это вряд ли
способствует повышению интереса со
стороны посетителей. 

На мой взгляд, в эпоху Интернета
назначение выставок изменилось.
Сейчас это не только источник инфор�
мации, а, прежде всего, форум для
живого общения специалистов. Я ре�
комендую компаниям составлять гра�
фик встреч и заранее приглашать кли�
ентов и потенциальных заказчиков на
стенд. Переговоры на выставке носят
более неформальный характер и поз�
воляют наладить или укрепить отно�
шения с партнерами. 

— Одна из проблем — низкая по�

сещаемость семинаров, которые

компании проводят в рамках де�

ловой программы — расскажите,

есть какие�то хитрости в организа�

ции семинаров? 

— Безусловно, семинар — это сов�
местный проект организаторов и
участников, подразумевающий пол�
ноправное участие обеих сторон. За
часть работ, таких как организационно�
техническая подготовка, широкое
оповещении о семинаре в СМИ, ди�
рект�маркетинг, — отвечаем мы. А вот
определение целевой аудитории слу�
шателей, наличие интересной темы,
присутствие докладчиков, владеющих
искусством удерживать внимание ау�
дитории; качественные раздаточные
материалы — в зоне ответственности
компаний. К примеру, очень важно
правильно определить вместимость
зала. Узкоспециализированная тема
доклада может быть интересна соот�
ветствующему кругу специалистов, а,
значит, будет ошибкой выбор зала по�
вышенной вместимости. Пустые мес�
та создадут впечатление отсутствия
интереса к докладу, Этот эффект все�
го лишь визуальный, но он разочаро�
вывает как докладчика, так и посети�
телей.

Таких важных мелочей очень много.
Поэтому мы стремимся к более полно�
му общению с клиентами на подгото�
вительном этапе. Как результат — в
последнее время почти всегда семи�
нары, сопровождающие выставки ПТА
и конференции «ПТА. Интеллектуаль�
ное здание» проходят при полных за�
лах, с сохранением до 90% аудитории
до конца дня. 

— Есть ли какие�то общие харак�

теристики, факторы, по которым

можно определить, насколько ка�

чественно поработали организато�

ры выставки?

— Объективно оценить качество ус�
луги, чем является и выставка, всегда
сложнее, чем — товара. Используют�
ся базовые критерии: прирост по
сравнению с прежними годами числа

участников, посетителей, выставоч�
ной площади; присутствие на экспо�
зиции ключевых игроков рынка; нали�
чие поддержки от крупных властных
структур, профессиональных союзов
и ассоциаций; целевой состав посети�
телей; насыщенная деловая програм�
ма; качественный сервис. 

Также существуют расчетные пока�
затели эффективности участия в выс�
тавке для экспонентов (стоимость по�
сетителя, возврат на инвестиции и
др.). Итоговая эффективность опре�
деляется, исходя из целей, поставлен�
ных компанией при планировании
участия в данной выставке. Такими це�
лями при работе на выставке могут яв�
ляться не только непосредственное
увеличение объема продаж в рамках
выставки, но и долгосрочные резуль�
таты: формирование или поддержа�
ние имиджа, исследование рынка
и т. д. Опять напрашивается вывод о
том, что успех выставки, определяе�
мый удовлетворенностью экспонента,
на 50% зависит от него самого.

Для нас показательными являются
результаты анкетирования участников
выставок и бронирование стендов на
будущий год.

— Отличается ли чем�то органи�

зации выставок в регионах от сто�

личных? 

— Каждая из выставок, проводимых
в разных городах, имеет собственный
образ. На его формирование заметно
влияют характеристики региона: эко�
номическое положение и политичес�
кий статус, промышленный профиль,
состояние конкретной отрасли, геог�
рафия приграничных районов, систе�
мы взаимоотношений бизнеса и влас�
ти, история и традиции народов, про�
живающих на территории.

Что касается мероприятий «Передо�
вые Технологии Автоматизации. ПТА»,
то подготовка к ним ведется с учетом
местной специфики; в соответствие с
особенностями региона адаптируется
перечень официальных и профессио�
нальных структур, оказывающих под�
держку; деловая программа, реклам�
ная кампания, даже декорация выста�
вочного павильона. Неизменен только
стандарт качества предоставляемых
нами услуг. 

— Участники всегда высказывают

претензии или благодарности ор�

ганизаторам — наверняка и у вас

есть слова для ваших экспонентов? 

— Прежде всего, я хочу поблагода�
рить наших экспонентов за совмест�
ную работу и призываю к более тесно�
му взаимодействию на этапах подго�
товки. Чем более полно и подробно вы
описываете свои потребности, тем
больше у нас возможностей их удов�
летворить. Работая вместе, мы сдела�
ем ваше участие в выставке макси�
мально эффективным. 

Подготовила Ксения КАЛАНОВА

СПРАВКА:

ЗАО «ЭКСПОТРОНИКА» — профессиональная орга�
низация, занимающаяся проведением крупнейших
специализированных международных выставок 
«Передовые Технологии Автоматизации. ПТА» и
конференций «ПТА. Интеллектуальное здание».

Компания «ЭКСПОТРОНИКА» организует проекты «ПТА�Урал», «ПТА Санкт�
Петербург», «ПТА�Сибирь» на лучших выставочных площадках под патрона�
жем Торгово�промышленной палаты РФ.

Мероприятия ПТА — это освещение всего спектра тем по промышленной
автоматизации, представление новейшего оборудования и передовых ре�
шений для всех отраслей промышленности. Это презентации компаний —
мировых лидеров и стабильно развивающихся компаний (более 250 посто�
янных участников). Это неиссякаемый интерес специалистов (более 15 ты�
сяч посетителей ежегодно). 

«Передовые Технологии Автоматизации. ПТА» — единственная рос�

сийская выставка, входящая во Всемирную Ассоциацию Выставок 

по Автоматизации World F.I.M.A._______________________________________________________________


