Utstallarutbildning

fran Elmia

Sa blir dina dagar pa
Elmia framgangsrika!

Genom att jobba systematiskt och malinriktat med ditt
massdeltagande Okar dina chanser att lyckas. Har har
vi sammanfattat nagra viktiga tips och rad pa vagen.

Montern
Inbjudan

Aktiviteter

Monteragerande

Planering

Uppfoljning/Utvardering

Materialet framtaget
i samarbete med:
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Lektion 1: Planering
"Dags att satta mal”

| det forsta skedet planeras hela massdeltagandet. Inlednings-
vis galler det att bestdmma mal, budskap och om ni ska arbeta
med nagot tema. Malet kan arbetas fram enligt en modell dar ni
kan bdrja med att...

Formulera en drém, vad ar det basta som kan handa tack
vare vart deltagande pa Elmia? Fortsatt med att tédnka: Vad
maste handa pa Elmia for att var drom ska infrias? Avsluta
med att besluta om vilka matbara mal som ni ska ha pa
Elmia.

Det budskapet som ni bestammer er att fora ut, ska sedan ga
som en rod trad genom hela ert massdeltagande, fran inbjudan
till uppféljning.

Man behdver absolut inte ha ett tema, utan det valjer man
enbart om det hjalper er att na era mal.
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Innan ni beslutar om slutgiltigt mal, budskap och
tema ska ni testa era tankar enligt féljande.

Ar vara mal...
« Stimulerande
* Matbara

» Accepterade
* Realistiska

* Tidsbundna

Ar vart budskap ett budskap
som var malgrupp...

» Uppmarksammar

* Forstar

* Tror pa

» Uppskattar

» Kommer ihag

* Agerar pa sa att vi nar vara mal

Ar vart tema...

« Latt att forsta

* Foljer det var roda trad

« Starker det vart budskap

* Hjalper det oss att na vara mal

Sammanfatta och dokumentera. Det har ar
styrmedel fér hela massdeltagandet.
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Lektion 2: Inbjudan

Lat inte slumpen avgéra om du far napp!

Genom att arbeta aktivt med inbjudningar och férbokade méten,
Okar du dina chanser att vara den utstéllaren som star med pa
besdkarnas "besdkslistor”.

Lat alltsa inte slumpen avgoéra vilka du traffar pd massan, bjud
in de foretag du vill traffa och lagg ner tid och kraft pa de som ar
viktiga for er.

Skapa narvaro

Det galler att skapa narvaro innan massan sa att besdkarna bade
kanner till att ni ska stélla ut och blir intresserade av att besdka
er. Genom att kombinera olika inbjudningsaktiviteter skapar ni en
narvaro som vacker intresse och gor att ni sticker ut.

Det finns massor av exempel pa vad man kan gora for att vacka
besdkarnas intresse.

En idé ar att locka med nagot i din inbjudan — "ta med dig inbju-
dan till var monter och i utbyte far du en present”, eller liknande.

Se till att synas pa stallen dar malgruppen uppmarksammar ert
budskap. Det kan t.ex. vara internetbanners, taxiskyltar, hotell-
rumsnycklar eller taxi- och restaurangkvitton. Ju oftare du syns
desto mer paminner du massbesodkaren om att du finns. Med en
mindre méassbudget kan man ga ihop med andra foretag och pa
sa satt blir kostnaderna lagre och genomslagkraften storre.

Tydliga budskap

Var tydlig i all din kommunikation innan méssan, varfér ska besé-
karna avséatta en del av sin dyrbara tid till att besoka just dig?

En brainbjudan innehaller inte endast en beskrivning av produkten
du visar utan forklarar &ven problemet som produkten I6ser for
besokaren. Vilka problem eller vilka mal/resultat kan din produkt
eller I16sning hjalpa kunden med? Utga fran din tankta malgrupps
behov. Om inbjudan dessutom enkelt férklarar varfor det &r viktigt
att traffa just dig har du kommit en bra bit pa vag for att hamna pa
"besdkslistan”.

Genom att bjuda in ratt manniskor till din monter sa skapar du
battre forutsattningar att fa till vardefulla méten pa massan och pa
sa satt na era mal.

Tank pa!

En massinbjudan paverkar aven kunder som inte kommer till
massan, ni uppfattas som ett aktivt féretag och ni har ocksa en
naturlig anledning att ta kontakt efter massan.

Kom ihag att ni &r manga utstéllare som konkurrerar om beso-
karnas tid!

P
]

Inbjudningsplan

Langt fére massan (ca 3-6 manader innan)

Hog tid att tdnka pa om du inte redan ha gjort
det. Informera pa er hemsida om att ni skall
stélla ut pa Elmia. Lat dina saljare beratta for
kunderna om ert kommande massdeltagande, se
till att ni syns pa massans hemsida. Anvand alla
medier ni har tillgang till for att kommunicera ut
er narvaro.

Nar massan bdérjar narma sig (ca 5 veckor innan)
Inbjudningskort, pressreleaser, mail, annonser,
stdmpel pa brev, fotnot i alla mail etc. Syns sa
mycket som det bara gar. Aterigen, se till att
inbjudan tydligt beskriver vad som hander och vad
som visas. Fokusera pa nyheter, skapa narvaro,
var tydlig och engagera!l

Nar massan star for dérren (ca 1 vecka innan)
Gor en sista rundringning till de allra viktigaste kun-
derna for att sakerstalla att de kommer till massan.

Nar massan 6ppnat

Du kan fortfarande bjuda in potentiella kunder.
Mark upp foretagets bilar med ert monternummer
och budskap, de kommer att synas ordentligt pa
parkeringen och fungera som en sista paminnelse
till besékarna. Hor efter med arrangéren om hur
ni kan synas inne i masslokalen i form av affischer,
golvdekaler eller aktiviteter i gangarna.
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Lektion 3: Montern

Gor ett bestaende intryck hos besdkaren!

Planering av ert massdeltagande pa Elmia pagar for fullt. Ni vet
kanske vart ni ska sta i hallen, hur stor monter ni ska ha och hur
den ska se ut. Ni har satt mal med ert massdeltagande och borjar
forbereda er for att inbjudningskorten snart ska ut och till vilka.

Precis sa har ser rutinerna ut for de flesta. Varje utstallare
har sin monter, bjuder in sina kunder till den och férbereder sin
monterpersonal som ska arbeta i den. Men hur ska du lyckas
vara den utstéllare som bestkaren kommer ihag? Hur blir du
den utstallare som sticker ut bland alla montrar och gor ett
bestaende intryck hos besokaren?

Fa besokarens uppmarksamhet

Ska besokaren komma ihag din monter maste montern sticka
ut. En monter som ser ut som alla andra Iamnar inte nagra
djupa minnesavtryck. Sticka ut kan du géra genom till exempel
storlek, utformning och lage.

Forsta utmaningen ar alltsa att sticka ut. Men ska du behalla
besodkarens uppmarksamhet kravs att ni upplevs som relevant
for besokaren. Ni maste erbjuda lI6sningar pa besokarens pro-
blem, eller visa pa nya affarsméjligheter.

Attrahera sa manga sinnen som mgjligt hos besokaren. Ju

/\ .M\ontern
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fler sinnen som stimuleras, desto starkare intryck hos besodka-
ren. Dock géller inte detta med information; ju mer information
och budskap du sander ut frdn montern desto svarare har
besokaren att ta till sig informationen. Var kortfattad och rakt pa
sak i dina budskap. Fokusera pa ett budskap i montern!

Viktigt med helheten

Tank pa att det ar kombinationen av inbjudan, monter, aktivite-
ter, monteragerande och uppféljning som paverkar besdkarens
minnesbild, se till att fa en rod trad genom alla dessa delar,
med god planering och genomtéankt strategi 6kar du dina
chanser att lyckas.

Vi hjalper dig med din monter
Elmia Utstallarservice kan hjalpa dig med allt kring din monter.
De designar, ritar, bygger och ser till att du har teknisk utrust-
ning, mat och annat nédvandigt. Du kan vanda dig till dem for
bade sma och stora uppdrag.

For vidare kontakt, se http://www.elmia.se/For-Utstallare/.
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Lektion 4: Aktiviteter

Locka besodkare

Det ar viktigt att det hander nagot i montern. Aktiviteter drar
manniskor, som i sin tur drar andra manniskor. Det &r bara fanta-
sin som satter granser for vad man kan hitta pa.

Intressevackare /\

En intressevackare ar nagot som vacker besdkarnas intresse
och samtidigt formedlar ett budskap fran er. For att vara saker \
pa att aktiviteten fungerar som ni har ténkt er kan det vara klokt @ _Aktiviteter

att forst testa den pa en grupp utomstadende manniskor.

Enkla intressevackare kan vara nog sa effektiva. Att ha en
gratis garderob i montern leder till att era kunder bade borjar
och avslutar sitt massbesok hos er. Att dela ut presenter med
mervarde, exempelvis ett presentkort som gaéller vid senare kép
av era produkter, &r ocksa valdigt effektivt. Dessutom lockar det
“ratt” besokare, inte bara de allmant nyfikna.

Ett utmarkt exempel kommer fran Manpower. De lat besokare
utmana Manpowers mastare — en ung kvinna — i att sla i en nio-
tumsspik pa kortast tid. Inte manga kunde motsta utmaningen,
och en lang ko bildades till montern. Den ena besdkaren efter
den andra fick ga fran montern, grundligt slagna av Manpowers
mastare, och budskapet stod klart: Hyr du personal fran Manpo-
wer sa far du yrkesskicklighet!
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Lektion 5: Monteragerande
Oka chanserna att lyckas

Alla som har besokt en méssa vet att inte alla utstallare kommer
att vara nojda efter massan. Medan en del montrar &r fulla av
bestkare gapar andra tomma. Olika undersékningar bekréftar
ocksa bilden genom att visa att andelen extremt nojda utstal-
lare 6kar, men ocksa andelen extremt missnéjda. Foérklaringen
ar enkel; kampen om besodkarna ar hard och det kravs ett aktivt
massagerande for att lyckas. Att sitta ner i montern och vanta pa
kunderna fungerar inte langre.

For att maximera chanserna att lyckas som utstallare
kravs...

1. Ett systematiskt arbete dar monteragerandet styrs av malen
och masstrategin.

2. Hart arbete. "The secret of successful exhibiting is simple;
exhibitions work when you do.”

3. Gora sig vard att kommas ihag. Om vi ser ut, klar oss och
argumenterar pa samma satt som alla andra, hur ska vi da bli
ihagkomna efter massan? Att sticka ut kan handla om olika
saker, t.ex. att ha monterpersonal som ar de basta lyssnarna
eller att vara snabbast med uppféljningen.

Ge din monterpersonal de basta forutsattningarna

For att personalen ska fa ut maximalt av sin insats géller att de
har den ratta kunskapen, engagemanget och orken. De ska ha
ett positivt och inbjudande kroppssprak. De ska ha en plan hur de
behandlar olika typer av bestkare och montersamtalets fem steg
ska sitta i ryggmargen:

1. Kontakt
Var inte radd for att ta kontakt och fa igang ett samtal. Se till
att fa 6gonkontakt med besokaren, skaka hand och inled inte
samtalet med en fraga dar man som besodkare latt kan svara
nej och ga vidare. Staller du en fraga till en bestkare om den vill
ha en kopp kaffe sa svarar de flesta att man inte vill det, andrar
man pa fragan och istéllet fragar om man vill ha en espresso

eller cappuccino sa hamnar man i ett helt annat Iage och som
oftast leder vidare till ett samtal.

2. Lar kédnna besokaren
Vi har fatt tva 6ron och en mun, det ar for att vi ska lyssna mer
an vi pratar. Lyssna pa vilka behov besokaren har och vad den
ar intresserad av, stall foljdfragor och lar kdnna besokaren.

3. Forvandla era produkters egenskaper till inneboérd for
besokaren.
Det ar forst nar du har lart kdnna besdkaren och vet vilka behov
besokaren har som du kan sélja in nyttan med era produkter.
Var arlig mot besokaren. Nyttja tiden effektivt for bade dig och
besokaren, var rak pa sak.

4. Att na ratt verenskommelse
Efter ett avslutat samtal ar det viktigt att du och besdkaren har
beslutat om nasta steg, vem tar nasta kontakt och nar. Doku-
mentera beslutet sa att inga som helst tveksamheter rader.

5. Att avsluta samtalet
Var inte radd for avslut, se till att fa ett positivt avslut.

Liten kom-ihag-lista:

» Agera alltid sa att varumarket starks.

* Agera sa att forsaljningen och marknadsandelen okar.

» Tank — Fokus, Tydlighet och Utmarkande.

» Skapa och utveckla starka relationer genom ett aktivt
beteende.

« Qvertraffa besokarnas férvantningar genom att forse
dem med vardefull information och positiva minnen.

» Mat ditt resultat och forbattra det.

* Ha roligt!
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Uppféljning/Utvardering

Lektion 6: Uppfoljning/utvardering

Dags att skorda det ni satt

Det blir ofta s& att det dagliga tar 6ver nar man ar tillbaks pa kon-
toret efter nagra intensiva massdagar. Léften och leads kan latt
glémmas bort eller nerprioriteras for att hinna ikapp med allt som
lagts pa hog under tiden du varit borta.

Forsok darfér mentalt att férlanga massprocessen och foku-
sera pa det som hande under massdagarna. Fortsatt att bygga
relationer med massbesdkarna — och passa pa nar kontakterna
fortfarande &r varma.

Ju mer personlig din uppféljning upplevs, desto stdrre chans har
du att lyckas.

Har ni haft aktiviteter/tavlingar i montern kan det vara intresse
for alla som deltog att veta mer. Skicka e-post till alla som deltog
med lank vidare in till hemsidan dar vinnaren presenteras. Da
har du dels fatt uppmarksamheten eftersom de flesta ar nyfikna
pa om man har vunnit och dessutom lett besdkarna in till er
hemsida.

Reflektera ocksa over, till ndsta ars méassa, hur mycket ni klarar av
att hantera i efterarbetet. Hur manga I6ften kan ni ge pa massan?
Hur mycket orkar man med efter massan. Lova hellre lite mindre
och dverraska — an tvartom.

Men vad gav da massan?

Manga sager att det inte gar att mata effekterna av ett massdel-
tagande. Det finns massor av ursékter om langa saljcykler och
kundvard etc. Men vi tror att det ar bortforklaringar och tycker

att det ar lika viktigt att mata effekten av ett massdeltagande pa
samma séatt som man mater andra marknadsféringsinsatser.

ROI
Massguru har tagit fram en utvérderingsmodell dar man méater
nyckeltalet ROI (Return on investment). Principen &r enkel och
handlar om att allt har ett varde. Nyckeltalet ROI far du fram genom
att dividera det totala vardet av méssdeltagandet med kostnaderna.
Detta ROI-vardet kan du sedan jamféra fran ar till ar. Disku-
tera internt om varfor vardet férandras, vilka faktorer som ligger
bakom, varfor &r vardet Iagre och vad gjorde vi det aret da vardet
blev sa hogt. Skriv ner dom viktigaste slutsatserna efter varje ut-
vardering och 1at detta bli ett styrmedel infér kommande massdel-
taganden. (Se www.massguru.se.)

Lat personalen tycka till

Massguru har ocksa tagit fram enkater som riktar sig till din egen
monterpersonal. Ta reda pa hur dom tyckte att massan, montern
och aktiviteterna fungerade. Ha en 6ppen kommunikation och se
hela tiden till att arbeta for att era méssdeltaganden ska bli mer
lénsamma. (Se www.massguru.se.)

Det &r dina erfarenheter av det hdr massdeltagandet pa Elmia
som styr planeringen av nasta. Ta lardom av eventuella misstag,
utveckla det som fungerade bra till &nnu battre och lat hela tiden
din massplanering styras av de mal ni har med ert massdelta-
gande. Det ar utifran malen som ni sedan utvarderar!
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Sista tips innan massan
"Ha roligt — och var aktiv”

Ni kan ha planerat ert massdeltagande perfekt, men om montera-
gerandet ar daligt sa blir ert resultat daligt. Ett felaktigt agerande
kan snabbt avbryta en pabdrjad kdpprocess.

Se till att forbereda din personal val

Forbered din monterpersonal med all nédvandig information, men
se till att dela upp informationen i tre olika steg for att den lattare
ska kommas ihag.

Har ar en bra modell:

1. Basfakta: (ca 4 veckor innan méassan)
Information om praktiska detaljer sasom flyg/tagtider och hotell
etc. Nar &r tid for vila och nar ska man finnas pa plats i montern.

2. Vara massmal och budskap: (ca 2 veckor innan massan)
Alla som arbetar i er montern ska kunna era mal och ert bud-
skap som ett rinnande vatten. Det ar utefter dessa som monter-
personalen ska arbeta. Undvik pekpinnar och satsa istallet pa
att ha kul samtidigt som mal och budskap férankras.

3. Teambuilding: (precis fére massan)
Ar till for att svetsa samman monterpersonalen. Fa persona-
len k&nna sig taggade och inspirerade infor de kommande
dagarna pa Elmia.

Utvardera under pagaende massa
Kann kontinuerligt av stdmningen pa din personal, vad fungerar
i montern och vad fungerar mindre bra. Genom att géra en kort

utvardering efter varje dag har du méjlighet att férandra redan
till nasta dag. Starta ocksa upp varje dag med ett snabbt méte
i montern dar ni kan ge varandra inspiration och en morot att
arbeta efter samt en bel6ning att se fram emot. En monteran-
svarig som finns pa plats i montern ar ocksa viktigt, varje team
behdver en ledare.

Ha roligt

Om din personal vet exakt vad som ska séagas och ar val infor-
stddda med era mal och budskap blir arbetet mycket roligare
och mer inspirerande och da kommer dagarna pa Elmia vara
betydligt mer givande for ert féretag.

Aven kroppen talar

En studie gjord pa UCLA i USA visar hur tre element paverkar
kommunikationen vid ett personligt méte: kroppssprak, rost/
tonlage och ord. Studien visar att 55 procent av det uppfat-
tade budskapet kommer ifran det visuella kroppspraket (gester,
ansiktsuttryck etc), 38 procent kommer ifran rost/tonlage, d.v.s.
hur orden levereras (tempo, tonlage etc) och 7 procent av det
uppfattade budskapet kommer ifran de faktiska orden som
sags.

93% av det budskap som vi vill féra ut ar alltsa beroende pa
kroppssprak (inkl. rost) och inte av vad vi faktiskt séger. Detta
betyder att for att gora ett bra forsta intryck, ar hur vi sager
nagot betydligt viktigare &n vad vi sager.
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