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Экспонент или продавец?

С давних времен на Руси устраивали неболь-
шие торги и огромные торжища, которые со вре-
менем превратились в ярмарки – Нижегородскую, 
Ирбитскую, многие другие. С современными 
выставками они не имеют ничего общего. 

По сути это были торговые площадки, рынки, 
на которые продавцы завозили, а покупатели вы-
возили сотни, а порой – тысячи и десятки тысяч 
пудов разного рода товаров. Вплоть до середины 
XIX  века ярмарки были единственным экономиче-
ски оправданным механизмом оптовой торговли, 
поскольку тогда не было ничего похожего на 
современные средства связи, коммуникации и 
пути сообщения. Дорога груза по дорогам России 
могла занимать недели и месяцы, да и сами тор-
говцы передвигались со скоростью запряженных 
лошадьми повозок.

Говоря современным языком, русские ярмар-
ки работали в формате b2c – сюда привозили 
товар, чтобы продать его на месте, желательно 
– оптом, но, бывало, и в розницу.  

В наши дни выставки достаточно четко можно 
разделить на три основных формата: b2b – наце-
ленных исключительно на бизнес-общение, b2c 
– ориентированных на продажу товаров и услуг 
конечному потребителю, и смешанный тип меро-
приятий, в той или иной мере совмещающий оба 
вида формата. При этом некоторые мероприятия 
b2c, как, например, многочисленные ярмарки 
меховых изделий превратились в обычные пере-
движные магазины, не имеющие какого-либо 
отношения к выставочному бизнесу. 

Формат выставки – показатель не абстрактный, 
не умозрительный, он имеет абсолютно точное 
цифровое отражение в статистическом отчете по 
результатам независимого аудита выставки, вы-
полненного в соответствии с правилами Всемирной 
ассоциации выставочной индустрии (UFI) и Россий-
ского Союза выставок и ярмарок (РСВЯ). 

Речь идет о показателе «Количество по-
сетителей-специалистов». 

Закономерно, что на ведущих промышленных 
смотрах России этот показатель приближается к 

100%  (мероприятия 2012 года): «Нефтегаз» – 99%, 
«Металлообработка» – 97%, «Связь-Экспокомм» 
– 95%. Схожая ситуация в регионах: «Уголь России 
и майнинг» в Новокузнецке – 95%, «Машиностро-
ение. Металообработка. Казань» – 95%.

Что касается крупных выставок продуктов 
питания, то здесь, по понятным причинам, выдер-
жать формат b2b гораздо сложнее. Тем не менее, 
лидерам рынка это удается: «Продэкспо» – 90%, 
World Food Moscow-2010 – 89%, «Молочная и 
мясная индустрия» – 95%. 

Сложно ли организаторам соблюдать заяв-
ленный формат мероприятия? 

Порой – очень непросто. В этом отношении 
характерен опыт проведения московской выстав-
ки «Детство / Toys&Kids Russia - 2012». Одной из 
главных забот ее устроителей стала… оборона 
от родителей, которые шли на выставку игрушек 
всей семьей, вместе с детьми, в полной уверен-
ности, что так и надо. Но они ошибались. Вы-
ставка жестко позиционирована в формате b2b, 
говоря иначе, предназначена исключительно для 
участников рынка игрушек и товаров для детей. 
На практике можно было видеть, как родителей 
с детьми не пускали в залы даже при наличии 
купленных билетов. В итоге – 91% посетителей-
специалистов. 

Собственно говоря, иначе и быть не могло. 
Если такая выставка превратится в игровую 
площадку для детей, и бизнесмены не смогут на 
ней  успешно работать, она уже на следующий 
год  прекратит свое существование. 

Что в сложившейся ситуации делать по-
тенциальному экспоненту?

Самое главное – понять, достижимы ли сфор-
мулированные цели участия в данной конкретной 
выставке исходя из ее формата. 

В первую очередь необходимо максимально 
четко поставить задачи участия, придав каждой 
из них весовое значение в процентах. К примеру, 
расширение сбыта на такую-то сумму в течение 
года после выставки – 50%, презентация новой 
продукции – 15% и пр.   

Не обратив внимания на формат выставки, 
можно серьезно проиграть

В помощь экспоненту

Одной из таких задач может быть, к примеру, 
продажа товаров со стенда на сумму 100 тыс.руб. 
Между тем, на многих выставках в формате b2b 
запрещены любые виды торговли со стенда, и 
это строго контролируется. 

В итоге – провальное участие, потерянные 
деньги.  

То же самое произойдет, если экспонент 
нацелен исключительно на общение с партне-
рами и поставщиками, а, в результате, оказался 
в круговороте рынка, где со всех стендов идет 
бойкая торговля,  

Чтобы избежать этого, надо заранее узнать 
всю возможную информацию о выставке, преж-
де всего, ее позиционирование, статистические 
характеристики, правила проведения. 

Но даже если вопрос не стоит так остро (или-
или), и формат мероприятия носит смешанный 
характер, данные выставочного аудита экспо-
ненту жизненно необходимы. 

Одно дело, если количество посетителей - 
специалистов – 96%, совсем другое – 40%.

Что дает эта информация?
Прежде всего, на ее основе можно реально 

оценить возможность достижения поставленных 
экспонентом целей.

Помимо этого, можно спрогнозировать си-
туацию и условия работы на выставке, понять, 
что вы увидите в зале и какой будет обстановка 
на стенде.

Конкретный пример. На выставке «Пиво-
2011» в Сочи было зарегистрировано 44% по-

сетителей-специалистов. Что из этого следует? 
Как минимум, тот факт, что любителей  пива туда 
пускали свободно. 

Данные аудита дают серьезные основания для 
анализа ситуации на выставочном рынке и эффек-
тивности действий государственных структур. 

Так, известно, что на немецкой сельскохозяй-
ственной ярмарке «Зеленая Неделя» в Берлине 
(Internationale Grüne Woche Berlin), на которой 
Минсельхоз России ежегодно с маниакальным 
упорством организует масштабную российскую 
экспозицию за счет бюджетных средств, посе-
тителей-специалистов всего 23%. 

В то же время на крупнейшей продоволь-
ственной выставке мира ANUGA в Кельне их  
95%,  да и сама выставка в четыре раза больше 
по числу экспонентов: 6409 против 1576. Никаких 
российских экспозиций там нет.

Данные аудита обеих выставок приведены 
за 2011 год.

Понятно, что в первом случае речь идет о 
ярмарке немецких фермеров, во втором – о 
глобальном форуме мирового продовольствен-
ного рынка. Какое из этих мероприятий нужно 
российскому экспортеру? Ответ очевиден – для 
всех, кроме наших чиновников.  

Практика показывает: четкое соблюдение 
формата выставки организатором – одно из ба-
зовых условий успеха экспонента, если, конечно, 
тот понимает, куда приехал. 

Александр Беляновский

Не пропустите событие года 
в меховой отрасли: 

Leshow2013
С 20 по 22 мая 2013 года в  «Экс-

поцентре» состоится грандиозное 
событие в кожевенно-меховой ин-
дустрии – 16-ая  международная вы-
ставка кожи и меха «Leshow-2013».

«Leshow» входит в пятёрку основ-
ных международных профессио-
нальных выставок мира в секторе 
кожи и меха. 

«Leshow-2012», проходившая в 
мае этого года, объединила более 
150 компаний из стран, являющихся 
мировыми игроками на рынке коже-
венно-меховой промышленности. 

Как показала статистика, выстав-
ку посетили гости из 27 стран, при 
этом 83% из них – представители  
предприятий данной отрасли. Жела-
ние заключить договора и закупить 
товар на выставке выразили 49,67% 
посетителей.

«Leshow» – единственная  вы-
ставка по тематике кожи и меха, 
имеющая сертификат Всемирной 
ассоциации выставочной инду-
стрии UFI, что несомненно, еще раз 
подчеркивает ее эффективность и 
значение для отрасли на мировом 
уровне. 

Выставка «Leshow» проводит-
ся ежегодно. Устроитель: фирма 
«Turkel Fair Org.»

Тел. (495) 663-32-20, 663-34-71.
www.turkel@turkelmoscow.ru, 
www.manager@turkelmoscow.ru, 
www.leshow.ru

Всемирная Ассоциация 
выставочной индустрии

Российский Союз 
выставок и ярмарок

Компания ООО «РуссКом Ай-Ти Системс»
официальный выставочный аудитор России и стран СНГ

Выбрать эффективную выставку 
вам помогут данные аудита

Выставочный аудит – это достоверная информация о выставке:

 количество посетителей – специалистов;

 число компаний – участников;

 количество и перечень стран – участниц;

 площадь выставки (нетто и брутто) и другие характеристики.

Все ведущие выставки России проходят аудит.
Лучшие выставки имеют знаки UFI и РСВЯ, которые присваиваются 
по его результатам и свидетельствуют о качестве мероприятия.

Результаты аудита выставок 

вы найдете на сайте:  

www.auditexpo.ru 

Данные выставочного аудита и мероприятия, отмеченные знаками UFI и 
РСВЯ, указаны в планах выставок на страницах газеты «Удача Экспо» 
и  в хронологическом перечне справочника «Выставки Москвы - 2012/2013»


