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Massan

Din massa ar en tacksam och lattillgénglig arena dar ditt foretag traffar massvis med manniskor - men det &r du inte helt
ensam om. Dina konkurrenter kommer aven att se ett gyllene tillfalle att bearbeta befintliga och nya kunder. De kommer géra
allt fér att vara forst pa dina tilltdnkta besodkare.

Konkurrens
Eftersom det &r valdigt manga méssutstallare finns massor av montrar, oavsett massans storlek, som vill ha besdkarnas upp-
marksamhet. Det ar darfér viktigt fér dig att se dver dina konkurrensférdelar,

monterns utformning - farg & form

monterns budskap - vad gar din kund igdng pa
personalens kladsel, kroppssprak och agerande
personalens saljpitch
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Spelplanen

Din spelplan bestar av din monter, dina direkta konkurrenter omkring dig och alla évriga indirekta konkurrenter. Skriv in i din
maéssplan hur du/ni ska agera i "malomradet”, d v s din direkta séljarea. Ska en av er ticka rakt fram och snett at héger och
en annan rakt fram och snett t vanster.

Arbetsschema

Du kommer snart méarka att det tar pd krafterna att stélla ut p& en massa. Du kommer att bli bAde mentalt och fysiskt trott.
Det &r darfor viktigt att ni har ett smart arbetsschema med manga sma och viktiga pauser fér dryck och mat. GIém inte att ta
pa bekvdma skor. En besdkare vill inte tréffa en trétt séljare med vark i sina ben - dar finns inget leende.
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EFI-modellen

» Egenskap
» Foérdel

» Innebodrd

Fundera 6ver vilka egenskaper din produkt har - vilka férdelar besékarna far av din produkts egenskaper - och vad dessa for-
delar innebar for kunderna nar de anvander din produkt.

Framtiden

Din pitch ska féormedlas sd att bestkaren ser sig sjélv i en gynnsam situation [inneb&rd] ndr han/hon anvéander din produkt vid
en given situation i framtiden. Ta med besdkaren pa en resa dar han/hon upplever positiva kanslor gentemot din produkt nar
den anvands.

Tiden
Var observant pa att ge din besdkare “ratt” mangd tid. Varje tillfalle du stdr med en person som inte vill képa kommer manga
besbkare passera ditt mentala réda streck - och da missar du méjliga tillfallen att salja.

Marknadsféring

N&r du méarker att en besokare inte vill képa av dig ska du fa bort henne/honom fran ditt “malomrdde” sd att du kan bearbeta
nya besdkare. N&r detta intréffar gar fran att vara séljare till att vara marknadsférare. Besdkaren ska lamna ditt “malomrdde”
med en positiv kdnsla - att hon/han traffat en trevlig och professionell [affarsinriktad] séljare. I den b&sta av situationer gar
bestkaren en svidng och dterkommer “bara” for att du vara just trevlig "hela végen”.

10 sek
Lagg kraft pd att bli bekvdm med din inledande pitch som har till syfte att fa besdkaren att stanna upp och bli intresserad. Sen
kan du bdrja med att snabbt underséka besékarens behov och visa/bevisa/argumentera for produktens positiva fordelar.

Bekvam

Du maste fa bestkaren bekvam i sitt méte med dig. G& fram med ett &kta leende och véck intresse hos besdkaren och skapa
en relation mellan er tvd. Skapa ett litet universum dar bestkaren &r den viktigaste personen just dd som ska fa din fulla
uppmarksamhet.
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