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Abstract: Progresul tehnologic accelerat din ultimii ani a dus la cresterea nevoii de a
obtine imediat informatii utile pentru fundamentarea rapidda a deciziei.
Aparitia Internet-ului a impus mutatii, abordari si modalitati noi si in
organizarea targurilor si expozitiilor. In aceste conditii, organizatorii de
evenimente au inceput sa creeze targuri si expozitii virtuale. Aceasta lucrare
prezinta rezultatele unei cercetari facute in randul unor companii din diferite
ramuri de activitate, cercetare ce a urmarit sa stabileasca daca targurile si
expozitiile organizate online reprezintd instrumente viabile de marketing.
Totodata, ca urmare a datelor obtinute, s-au identificat principalele elemente
care stau la baza realizarii unui targ virtual de succes.
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Un targ virtual sau un eveniment virtual este un spatiu creat n mediul online
ce contine informatii despre produsele si serviciile expozantilor. De obicei acestea sunt
legate de evenimentele reale si sunt active pe perioade mult mai lungi, chiar si 1-2 luni
de la fincheierea evenimentului real, timp Tn care prin intermediul Internetului

organizatorii, expozantii, promoterii, potentialii vizitatori pot face schimb de informatii
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la orice ori indiferent de locatia lor geografica. “In general, evenimentele online servesc
cresterii interesului utilizatorilor si atragerea lor pe site” (Orzan, 2007).

Evenimentele virtuale au intrat in atentia publicului in anii ‘90, cand reteaua
Internet a inceput sa fie utilizatd la nivel global, si au devenit in scurt timp o
componentd aducdtoare de beneficii a targurilor §i expozitiilor traditionale, practicate in
mod cotidian de marii organizatori.

Un targ virtual reprezintd o extensie logicd a evenimentului organizat fizic si
oferd practic vizitarea evenimentului la orice ord de orice persoand aflata oriunde pe
glob. Vizitatorii virtuali pot vedea nu doar oferta expozantilor, ci pot si intra in legatura
cu acestia, pot cere informatii suplimentare despre produse, pot face comparatii,
comentarii sau lansa comenzi. Ca urmare a softurilor specializate, evenimentele virtuale
pot permite prezentarea standurilor si produselor in timp real. Vizitatorii pot folosi
expozitia virtuald pentru a-si planifica o vizitd reald, contactand expozantii interesati si
stabilind Intalniri directe cu acestia.

“Cu timpul targurile virtuale au capatat amploare ca modalitate de incurajare a
participarii la eveniment, atat fizic cat si online” (Cates, 2009). Cele mai evidente
avantaje obtinute Tn urma participarii la un targ virtual sunt: “eliminarea constrangerilor
de timp, a factorii de spatiu, oboselii, calatoriei la distantd” (Teianu, 2006),
“accesabilitatea si adresabilitatea evenimentelor virtuale care sunt practic nelimitate, iar
realizarea lor se face cu costuri mult mai scazute” (Moise, 2002).

Evenimente online vin cu avantajul usurintei de participare: expozantii spun
organizatorilor elementele pe care le doresc si ei le pun impreuna; astfel, “evenimentele
virtuale permit participantilor sd vizioneze prezentdri webcast, s vadd in direct
vorbitorii, demonstratiile de produse, sa ia parte in direct la intrebari si raspunsuri, sa
parcurga practic podeaua expozitie, si sa adune informatii” (Rizoli 2008). “Permite
expozantilor sa-si actualizeze propriile date pe masura ce se modifica in timpul anului”
(Orzan, 2009). “Consumatorilor 1i se oferd informatii despre noile produse, castigate
fara obisnuitele costuri de cautare” (Gopalkrishnan, 2003).

Un beneficiu suplimentar este acela ca “evenimentul poate trai mult timp dupa

demontarea standurilor fizice” (King, 2008).
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“Odatd cu dezvoltarea rapida a tehnologiei existd numeroase produse si
servicii noi care urmeaza sa fie prezente in expozitii din intreaga lume zi de zi, dar nu
este nici precaut si nici posibil sa participi la toate” (Su, 1998).

Un targ virtual trebuie sda contind in primul rand planul virtual al salii de
expozitie si un motor de cautare. De-a lungul timpului au devenit din ce in ce mai
interactive §i au componente ca: demo-uri virtuale, conferinte virtuale, webminarii.
“Unele companii folosesc deja lumi virtuale pentru anumite evenimente, care sa permita
oamenilor s manevreze reprezentari grafice de sine, cunoscut sub numele de avatar,
pentru spectacolele targului online si demonstratii de produse” (Bergstein, 2008).

“In timp ce inci sunt considerate un experiment, evenimente virtuale au
avantajul de a reduce costurile asociate cu conventiile ce au loc fizic” (Clancy, 2007).
“Targurile traditionale nu pot fi inlocuite de cele virtuale” (Teianu, 2006). Exista opinii
avizate conform cdrora expozitiile virtuale vor ocupa un loc preponderent ducand la
scaderea participarii la evenimentele reale. ,Realitatea a demonstrat cd asemenea
radioului si televiziunii care transmifand evenimentele sportive au determinat cresterea si
nicidecum scaderea prezentei publicului la aceste manifestari, expozitiile si conferintele
virtuale realizeaza o excelentd promovare, crescand interesul publicului i cota

participantilor” (Asociatia Nationala A Organizatorilor de Conferinte&Expozitii, 2001).

Stadiul cunoasterii

Organizarea targurilor i expozitiilor virtuale este in zilele noastre o realitate
obisnuitd in SUA, impunandu-se treptat si in vestul Europei. Francesco Barbini et al.
(2001) sustin ca pe piata din Europa investitiile In targuri si expozitii detin 10% din
investitiile totale de publicitate, iar In cazul societatilor care opereaza in zona business
to business investitiile ajung la peste 40%.

“Cele mai multe targuri virtuale sunt construite pentru a arata si functiona ca
un centru convengional cu un lobby, sala de expozitie, sala de seminar si cafenea de
socializare” (Lindner, M. 2009). Cu toate acestea, putini sunt inca organizatorii romani
de astfel de evenimente care inteleg sau 1si pot permite o astfel de abordare, deoarece
exista inca cheltuieli importante pentru realizarea unei expozitii virtuale.

Cheltuielile majore sunt legate de organizarea unui website profesional care sa

includa baze de date, motoare de cautare si soft-uri de gestiune audio si video, servere si
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camere video, o bund conectare la internet prin cablu sau radio-modem si un personal
specializat care sd gestioneze componentele hardware si software.

“In anul 2006, Consiliul National al Intreprinderilor Private Mici si Mijlocii
din Romania (CNIPMMR) a lansat un portal de solutii si servicii pentru IMM-uri”
(Gojdu, 2006). Portalul gazduieste targuri virtuale pentru micii intreprinzatori si a costat
100.000 de euro.

Publicitatea online este o metoda prin care se pot acoperi partial cheltuielile
aferente organizarii unui targ virtual. O altd posibilitate de finantare o reprezinta taxele
percepute de la expozanti. Pe langa listarea tuturor expozantilor se pot realiza pagini
speciale pentru anumiti expozanti, se pot realiza link-uri interactive pentru standurile
virtuale sau link-uri cu website-urile expozantilor. In plus, se pot face transmisii
audio-video in direct sau inregistrari video ale standurilor. Targurile virtuale au o durata
de viatd lunga, putand fi mentinute active intregul an.

Revista  americand  Tradeshow Week a organizat un sondaj

(http://www.conventionbureau.ro/portal/stiri/iulie_2001.htm) care a demonstrat cd 59%

din expozanti privesc expozitiile virtuale ca un excelent produs complementar pentru
manifestarile expozitionale clasice.

Specialistii considera ca este nevoie de 8 pana la 10 secunde ca o persoana sa se
decidd daca continua sau nu sa navigheze pe un site. Este foarte important insa ca viteza
de conexiune sa fie mare si asta implica costuri marite.

Respondentii unui sondaj organizat de INCOMM Center for Research in
Chicago (http://www.essortment.com/all/virtualrealitz_rdte.htm) spun ca Internetul a
devenit o parte integrantd a reusitei unei expozitii. Cel mai bun mod de a comercializa
un stand expozitie este pentru a include interactiune verbala. In cazul in care grafica si
de afisare este (bine concepute), aceasta va atrage oameni.

In urma unei cercetari efectuate de Center for Exhibition Industry Research
din SUA (http://www.ceir.org), rezultatele au aratat ca 91% dintre factorii de decizie au
spus ca expozitiile virtuale sunt un extrem de utile ca si sursa de informatii. Organizarea
de expozitii virtuale s-a clasat pe locul intai in clasamentul celor mai bune modalitati de
intalnire / obtinere de informatii intre alte 13 metode de vanzari si tehnici de marketing.

O alta cercetare realizata printre managerii de vanzdri si directorii de

marketing, persoane responsabile pentru modul Tn care bugetul de marketing este alocat
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companiilor pe care le reprezintd, a condus la ideea ca eficienta generala a participarii la
expozitii este mare.

Organizarea de expozitii virtuale genereaza premise pentru cresterea
vanzarilor, cresterea numarului de comenzi, lansarea de noi produse intr-un mod mult
mai eficient decat promovarea business to business, direct mail, relatii publice si
telemarketing. Tn plus, 83% dintre respondenti spun ci, prin participarea la targuri si
expozitii virtuale, obtin informatii despre dezvoltarea si tendintele pietei in care isi

desfasoara activitatea lor.

Metodologia de realizare si principalele rezultate ale cercetarii
Cercetarea s-a efectuat pe un esantion de 100 de companii din Romania, din
diferite domenii de activitate (turism, telecomunicatii, I'T, comert, servicii) si din diferite
zone geografice, atat din mediul urban cat si din cel rural. Investigarea s-a realizat fie
telefonic (31), fie pe email (69). Dintre acestia, 20 respondenti au refuzat sa participe la
sondaj, motivand fie cad nu e disponibild persoand care detine aceste date, fie pur si
simplu nu au raspuns.
Cei intervievati, respectiv manageri sau persoane de decizie din cadrul unei
firme, trebuiau sa raspunda la urmatoarele puncte:
1. Afi mai participat pana acum la un targ virtual?
NU. Intentionati sa o faceti? DA/INU
DA. De céte ori? O DATA / Intre 2-4 ori / De mai mult de 4 ori
2. Care au fost motivele care v-au determinat sa luati aceasta decizie?
Mijloc de promovare
Costul scazut
Interactivitate
Altele. Enumerati.: ........
3. Ce beneficii considerati ca v-a adus participarea la aceste targuri virtuale?
4. Ce elemente considerati ca sunt necesare pentru reugita unui targ virtual de

succes?
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Tabel 1. Ponderea participarii firmelor la targurile virtuale

Companii care au mai participat la targuri virtuale

Niciodata O data Intre 2-4 ori De mai mult de 4 ori
53 15 8 4

Dintre cei 80 de respondenti care au dorit sa participe la sondaj, 53 nu au mai
participat, dar majoritatea au fost interesati de un astfel mijloc de promovare. De
asemenea, 4 companii participd Tn mod frecvent la aceste evenimente, chiar daca nu
intotdeauna au si prezenta fizica cu stand propriu. 23 de firme au avut de-a lungul

timpului prezenta sporadica la astfel de evenimente.

5%

10%

19%

66%

‘ElNiciodaté WO data @intre 2-4 ori O De mai mult de 4 ori ‘

Majoritatea (74,07%) au declarat cad motivele care au stat la baza participarii la
aceste evenimente au fost in principal costurile scazute, in conditiile in care au
beneficiat si de o promovare suplimentard, complementarad evenimentului fizic.

In legaturd cu beneficiile pe care le-au adus participarea la targurile virtuale,
raspunsurile au fost pozitive, in special faptul ca s-a produs o crestere a numarului de
vizitatori la stand (doua dintre firme chiar au organizat la stand un chestionar prin care li
se cerea vizitatorilor sa spund cum au aflat de eveniment) ca urmare a existentei targului
virtual si ca vizitatorii au fost mult mai bine informati decat la editiile anterioare, iar
decizia de cumparare s-a luat mult mai usor.

Foarte interesant a fost faptul cd rezultatele obtinute, tindnd cont si de
domeniul de activitate al firmelor participante la acest studiu, a condus la concluzia ca

cel mai "sensibili" vizitatori la aceasta noud forma de promovare au fost cei interesati de
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.....

sursele de informare online.

Ca si tendinta numarul de targuri si expozitii virtuale disponibile pe Internet
este in crestere de la an la an, insd majoritatea nu sunt la un nivel satisfacator din punct
de vedere al performantei si in aceste conditii utilizatorii nu pot obtine o intelegere
deplind in ceea ce priveste calitatile produsului. Un targ virtual autentic este mai mult
decat un site care cuprinde lista expozantilor si programul acestuia.

In urma cercetirii efectuate am reusit sa obtinem informatii despre cum arati
un targ virtual de succes in viziunea managerilor din Romania. Majoritatea celor care au
participat la studiu au spus cd cele mai importante elemente sunt reprezentate de turul
virtual al salii si motorul de cautare. Acest plan trebuie sa fie identic cu cel al structurii
salii fizice, iar in ceea ce priveste motorul de cautare consideram ca ar trebui sa ofere
vizitatorului posibilitatea de a cduta in trei feluri: dupd numele companiei, numarul
standului si tipul produsului. Camera de discutie si demonstratiile virtuale sunt alte
atribute mentionate de manageri. De aceea recomandarea este ca Tn permanentd un
delegat al firmei sa fie activ in mediul virtual.

Atributele descrise mai sus sunt prezentate schematic in Figura 1.

Figura 1. Atributele targului virtual de succes din perspectiva managerilor din Romania

HARTA SALII

DEMONSTRATIILE CAMERELE
VIRTUALE DE DISCUTII
MOTORUL DE CAUTARE
Concluzii

Cercetarea s-a efectuat pe companii preponderent cu actionariat romanesc.
Rezultatele obtinute ca urmare a acestei cercetari au condus la concluzia ca targurile si

expozitiile virtuale reprezinta instrumente reale de marketing care, utilizate corect, pot

28



Revista de Marketing Online — VVol. 4 Nr. 3

deveni puncte de sprijin ale strategiei de marketing online. Aceastd cercetare poate
constitui un barometru pentru toate firmele roméanesti care, mai ales in aceste conditii de
criza, cauta solutii disperate de a fi cat mai vizibile dar cu bugete cat mai reduse.

In Roménia prezenta virtuald a evenimentelor reale este in acest moment una
timida, chiar daca existd perspective reale de dezvoltare. Totodatd, in special in aceste
timpuri, se observa o tendinta accentuatd de directionare a bugetelor de promovare ale
companiilor spre mediul online, mediu eficient $i mai putin costisitor decat mediile
traditionale. Ca urmare a acestor lucruri, mediul de afaceri din tara noastra trebuie sa
priveasca cu mult mai multa atentie aceasta forma de promovare, In conditiile in care
evenimentele virtuale se claseaza printre cel mai putin costisitoare.

Totodata, accesul la Internet in Romania este inca unul scazut, iar lipsa de
cunostinte sau de experienta in marketingul pe Internet fac ca managerii companiilor
romanesti sd nu aibad atata deschidere pentru aceasta abordare. De cele mai multe, ori,
acestia confundd o expozitie sau un targ virtual cu o simplda pagind web a unui
eveniment, ceea ce reprezinta o greseala.

Pe de alta parte, sunt foarte putini organizatori romani de targuri sau expozitii
virtuale care sd se ocupe profesionist de astfel de evenimente, care sda informeze
posibilii expozanti despre avantajele participdrii la eveniment, care sda gestioneze
inteligent spatiile publicitare si care sa aibd capacitatea de a asigura la nivel inalt
suportul tehnic necesar. Pentru intreprinzatori dezvoltarea unor astfel de afaceri de nisa
poate constitui o reusita.

Initiativa organizdrii unor targuri virtuale la nivel international trebuie sd vind
si din partea statului (spre exemplu, organizarea unor targuri de turism, IT,
telecomunicatii, targuri de carte etc.) iar modelul ar putea fi preluat mai usor si de
initiativa privata.

Publicul roman este unul receptiv si dornic de informare, insa ii lipseste
educatia in acest sens. Astfel de evenimente, chiar daca au rolul lor bine definit, trebuie
integrate n arsenalul de promovare, fiind tratate chiar ca evenimente de sine-statatoare
in media. Firmele trebuie sa stie ca au acces la acest mijloc de promovare si, din pacate,
acest lucru nu este mediatizat in prezent in Romania.

De asemenea, este extrem de important ca vizitatorul sid fie captat, sd

interactioneze imediat cu acest spatiu online. In acest sens, foarte utile sunt elementele
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de interactivitate ale targului virtual. Astfel, discutiile online cu specialisti,
demonstratiile virtuale, turul virtual, forumurile, optiunile de sortare sau comparare
produse nu trebuie sa lipseasca. Din pacate, pana in acest moment, evenimentele online
organizate in Romania nu au inclus decat in foarte mica masura aceste elemente.

Asa cum s-a intamplat si in alte tari, in Roméania va exista cu sigurantd in
viitorul apropiat o dezvoltare a pietei targurilor si expozitiilor virtuale, ca si componenta
integratd 1n strategia de promovare a unui targ sau eveniment organizat fizic, chiar daca

probabil niciodata virtualul nu va inlocui total prezenta fizica, ci doar o va completa.
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