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Att vinna slaget pa massgolvet

- tips for ett vinnande méssdeltagande

Att delta i en mdssa dr kostsamt, bade ekonomisk och personellt. Det krdvs god framforhallning
och planering fore mdssan. Och inte minst vita veckor i almanackan for alla sdljare efterat. Ritt
genomfort gors manga effektiva "kundbesok’ varje mdssdag med mdnniskor som ofta har en
hogre kopbendigenhet dn normalt. Det handlar om att vicka intresse, vdga ta kontakt, se till kun-
dens behov och att sdlja kundnytta. Ju fler du moter, desto fler blir avsluten. Ldr du dig att
snabbt utrona kundens intresse; nu, pd sikt eller aldrig, sa behover du inte heller slosa tid pa
ointressanta kunddamnen. Missa inte chansen att vinna slaget pa mdssgolvet!

Forarbetet ska inte underskattas,
allt fran monterplanering och pla-
cering till utformning och bud-
skap. Hur kommer montern att
uppmérksammas? Ser man tydligt
avsiandaren? Hojer sig montern
over miangden? Stammer utform-
ningen Overens med foretagets to-
tala budskap? Finns bra mdjlighe-
ter till genomstroémning och
manga kontakter? Har vi négot
som lockar? Finns mojligheter till
att ha ostérda samtal?

Milet klart

Allt for manga foretag deltar i més-
sor utan nagot uttalat mal annat &n
vi skall sélja” eller visa upp o0ss”
eller kanske t o m ’vi maste vara dar,
alla andra dr det”. Resultatet kom-
mer garanterat att bli darefter!

Mélet mdste vara klart for alla del-
tagande redan vid utformning av
montern. Budskapet dr sannolikt
olika for imageskapande och sélj-
inriktade méssor. Men vad é&r det
som begrinsar till att inte gora bade
ock, sé ldnge malet finns i sikte?

Forsok ocksa att bryta ned mélet till
varje enskild person och till dig sjélv.
Hur méanga nya kontakter ska du ta?
Hur mycket ska du sélja? Per dag?
Per timma? Starta gérna varje dag
med en “morgonbon” och avsluta
med en “kvéllsandakt”. Ténk pé att
alla som arbetar i montern &r ett lag,
peppa och coacha varandra for att
vara pé topp under hela méssan.

Ritt publik

Forutsittningen for att delta pa en
madssa dr att malgruppen for méssan
ar den rétta for dina produkter. Men
noj dig inte med att hoppas pd ménga
besokare genom maéssforetagets
marknadsforing - bjud in dina egna
kunder och prospekt ocksa! Ta till-
vara tillféllet, manga kommer sékert
anda pa besok. Genom en speciell
inbjudan till ”dina” kunder, har du
storre chans att de ocksé kommer till
ditt foretags tillfdlliga adress pa
massgolvet, arenan dér slaget om
kunden star. En vél utformad inbju-
dan till ratt kunddmnen gér méssan
till en &nnu storre framgang. Den in-
vestering som gors ska fordelas pa
alla de ’kundméten” som genomfors
under dagarna. Ju mer véssad inbju-
dan, géirna i ett par steg, desto fler
kommer horsamma ditt budskap.
Kontaktkostnaden blir d4 ocksé be-
tydligt lagre. Avgorande for fram-
gangen ar hur vil du lyckas locka
rdtt kunder till din monter.

Nya afférer ir en firskvara!l
Deltagande pé en méssa ér ett ef-
fektivt sétt att mota sina kunder,
knyta nya kontakter, samt inte
minst hélla koll pd marknaden och
konkurrenter. Och kom ihdg: Det
ar tillatet att ha roligt pa maéss-
golvet! Gladje smittar, fler lockas
till montern, du végar bjuda in fler
till samtal och afférerna later sél-
lan vénta pa sig. Fira sedan goda
insatser under dagen! Gor du af-
férer hojs temperaturen nagra gra-

der till och forsta steget till en
framgangsrik insats ar taget. Fram-
géng foder framgang som det sa
passande heter. Ladda rétt for att
tidigt kunna ta hem forsta ordern.
Dagen efter méssan nér du kom-
mer hem till ett belamrat skriv-
bord, en tom butik eller 6de
forsdljningshall ar det forsent.
Det dr nu du har mdjligheten
att gora affarer - ta den!

\\ Fler kontakter
4 -~
N, Ladda ritt
Ha skoj
Fler
affdrer
Ditt agerande i
montern avgor  slaget!

Ditt arbete som séljare handlar om
att ’ta tag i nya affdrer”, genom-
fora dem och slutligen behélla
kunden och grunda for aterkop.
Det ar litt i segeryran att kanske
ge for stora l6ften eller allt for giv-
milda rabatter. Lova inte mer
an du kan hélla och silj inte ”for
billigt”, det forlorar bade du
och kunden pé& i lidngden.

massa
delar;

Forsdljning pé
handlar om

en
fem

- attack

- presentera dig
- vick behov

- ge forslag

- kom till skott
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VINNANDE MASSDELTAGANDE

Attack och presentation

Oppna konversationen, g4 till at-
tack” genom att stilla fragor och
sélja kundnytta. Tala om vad dina
produkter innebér for kunden sna-
rare dn dess tekniska egenskaper.
Presentera dig sjilv och ta reda pa
vem du talar med, det ar inte for-

bjudet att redan nu fora lite anteck-
ningar, i alla fall i minnet.

Viick behov
Vick kundensbehov genom att
fraga och lyssna. Ta din ”’sju kom-
pisar” till hjédlp; Hur? Nér? Var?
Vad? Vem? Vilka? Varfor? Fragor
som inleds med dessa ord kréaver
oftast ett mer utforligt svar och dia-
logen dr igang. Det ér ocksa nu
som den klassiska behovsanalysen
startar. Du forsoker i samtalet att
steg for steg fa accept for de olika
kundnyttor som
presenteras. Re-
dan tidigt i detta
steg vet du hur stor
sannolikheten for
en “affar” r. Sak-
nas intresset, eller
ar det for svalt,
tveka inte att av-
sluta samtalet!
Givetvis pa ett
vanligt sdtt som
anda sprider posi-
tiva ord om dig
och ditt foretag.

bara att "gilla laget”. Det finns alltid
utrymme for négra sista justeringar i
montern, i erbjudande, i argumenta-
tion etc. Gor dem om det &r till det
béttre! Men gé inte och sura for
inbjudningar som inte har skickats
eller andra forberedelser som inte
gjorts. Se istdllet mojligheterna och
jobba tillsammans for malet; en
lyckad méssa som overtriffar alla
mal och forvdntningar. Ditt
agerande i montern avgor slaget!

Montern - din hemmaarena!
Gor dig hemmastadd i din egen
monter. Fragorna du bor ha klart
for dig 4r ménga. Var finns mate-
rial? Finns forfriskningar (Vad?
Var? Hur?) Var laggs kontaktkort
for uppfoljning? Var forvaras kla-
der etc? Var kan man fora langre
samtal, forhandlingar och

Tips for ditt agerande

Stall dig sa du inte skymmer
Se aktiv ut, inga hiander i byxfickorna

Inga armar i kors, ”vakta” inte ingangen
Underlitta for besokaren att komma in

Bilda inte klunga med kollegorna inne i montern
Tilltala ingen bakifran
Lat besokaren bekanta sig med montern forst...
Tala med en 1 taget

Hall dig utanfor den intima zonen

Ge forslag och
kom till skott
Intresset kvarstar,
nu dr det dags att
knyta ihop pésen.
Ge ett slutligt for-

slag, kom till skott

och gor avslut. En 6verenskom-
melse och affdr redan pd miss-
golvet &dr en hérlig kénsla! Men
deppa inte ihop om kunden inte &r
redo. Notera §verenskommelsen
och avsluta for att direkt efter més-
san folja upp.
Nar du vél star pd méssgolvet ér det

Tala inte i mobiltelefon mitt i montern
Limna inte montern utan att meddela ansvarig
Var positiv, aven sista timman, sista dagen!

diskussioner? Hur tas eventuella
VIP-kunder om hand? Hur
vet vi vilka dessa 4r?

Bemanningen i montern maéste
ocksa planeras. Vem &r “maéss-
general”/monteransvarig? Vem
arbetar varje pass? Ska nagon
agera “inkastare”? Vem tar hand

om eventuell massmedia? Har vi
nagra produktspecialister pa plats?
Vem ir “kundvardare”? Och inte
helt ovdsentligt; vem spanar
in konkurrenterna och avlagger
rapport efter méssan?

Glom inte heller att sjdlv se mis
san. Det ger ett nodvandigt avbrott
och inspiration att mota dina egna
kunder. Ga ocksé tidigt igenom
den egna montern for att finna
”kontaktskapare” och naturliga
ingadngar”. Var kommer besdkarna
att komma in? Vad fangar beso-
karnas intresse? Sepa
montern fran olika hall for att
kunna utnyttja utrymmena ratt.
Och slutligen fyll montern med folk
och hall den frasch under hela més-
san. Du gor flest mal pd din

hemmaarena,

stanna  ddr!
Hur agerar du
ritt i montern?
Ténk pa att det
kanske inte ar ex-
akt samma saker
som géller pa
massgolvet som
hemma pé konto-
ret eller i butiken.
Pa missgolvet dr
du bildlikt talat
”on stage” hela ti-
den, vilket inne-
bar att du maste
vara laddad och
medveten om
vad du gor.

Detaljerna
avgor!
Underlétta gdrna
igenkdnning genom att alla i montern

har likadana kldder och tydliga
namnbrickor. Du kanske inte kom-
mer ihag vad kunden hette, men har
du satt ett gott intryck kommer denne
ihag dig. Ger detta en extra kontakt
eller t o m order ar en vil synlig
namnbricka en sjalvklar detalj!
For att klara ett par dagar pa en
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méssa bor du ta pa dig bra skor
och ledig klddsel. Ta “tysta” pau-
ser emellanat och varfor inte ett
avbrott for en nypa frisk luft. Vissa
méssutrymmen har, nir det ar
packat med folk, svart med syre-
tillforseln. Tank ocksa pa att dricka
och dta. Frukt laddar dig for fler
kontakter. Du behover energin!
Forsok sedan att ga och lagga dig
i tid om det handlar om méss-
deltagande under flera dagar. En
uppmaning som inte alltid ar s& latt
att folja. Och slutligen: Ta med
visitkort, de ar till for att spridas!

Téarningen ar kastad!
En miéssa innebar manga kontak-
ter under flera arbetsamma dagar.
Trots detta bor du forsoka att be-
mota varje besokare i montern som
en potentiell kund och med ett vén-
ligt leende. Inte séllan véirderas just
vénlighet t o m hdgre &n fackkun-
skap! Fackkunnandet bestar sedan
i formégan att rada och inte minst
avrada. Kunden ska fé en kénsla
av att hon kdper, inte att du séljer.
Den kénslan skapar du med en stor
portion inlevelse i kundens pro-
blem. Engagera dig, vdaga frdaga
och lyssna! Tjanstvillighet, ett ”ex-
tra steg for kunden” och lite om-
tanke gor intrycket fullbordat. Ger
du dessutom “det lilla extra” till
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kunden, nagot icke forvéntat, har
sannolikt forvintningarna dver-
traffats. Tarningen &r kastad och
grunden for en fortsatt
relation och god affar dr lagd!

Hall kontakterna vid liv
Efter en lyckad maéssa startar det
verkliga jobbet. Att ta hand om efter-
borden, alla som visat intresse, velat
ha mer information eller t o m
var redo for kop med inte kom till
avslut. Lat inte visitkorten, kontakt-
korten och alla namn férsvinna i
hatten” som lottdragningen gjordes
ur. Redan innan méssan bor en
fardig plan for hur uppféljningen
ska goras tas fram. Du har nu
alla mojligheter att ta hem dnnu
fler  afférer, folj upp!

”80% av alla misskontak-
ter foljs inte upp”
For att inte intresse ska svalna
maste du folja upp direkt, kanske
redan d& méssan pagar, da
motivationen ar pa topp?! Siand
annars ett ’skraddarsytt” material
senast 5 dagar efter avslutad
massa. Viantar du en vecka till ar
intresset halverat. Véntar du dnnu
langre har kanske nédgon konkur-
rent redan tagit ordern.

Ta fram klara tackbrev, séljbrev och

fardiga “paket” att sdnda till intres-
serade. Aven till de som inte ir heta.
Loften ar till for att hallas. En kon-
takt pa en méssa &r en farskvara som
maste f6ljas upp, innan den surnar
till, 1 dubbel bemairkelse.

Ett tackbrev haller intresset vid liv
och visar att du bryr dig om dina
besokare, de dr inte bortglomda!
Fors6k wvara personlig i
uppfoljningen och skilj dig fran
andra. Missbesokaren har med
storsta sdkerhet varit i andra mont-
rar med professionella siljare.
Men har du gjort jobbet ritt under
missan 4r kunden din. Aterkop
och kundtroheten hanger sedan pa
hur vél du lyckas arbeta med att
behalla och utveckla kunden.

)

En langsiktig kundrelation
borjar redan pa maéassgolvet.
Vaga, frdaga och sdlj blir dina
nyckelord for att vinna slaget!

Lycka till!

www.relationsbyggarna.se
kenth@relationsbyggarna.se
0320-92 180 0705-29 21 80
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