IHMINEN, OSASTOSI
RAHASAMPO

Opi kuinka teet messustandistasi myyvemman

IHMINEN - messustandiN tarkein osa, usein unohdettu, usein jatetty roikkumaan ilman
selkeita tavoitteita. Onnistuakseen, henkilbkunnan on oltava motivoitunut. Me ihmiset
motivoidumme onnistumisten kautta, onnistumiset taas syntyvat tavoitteiden saavuttamisesta.
Jos on olemassa hyva suunnitelma sille, miksi olemme messuilla, niin tulemme onnistumaan -
sinusta tulee menestyja.

Valtteletkohan menestysta?

Epé&onnistuneiden messujen tragedia alkaa hataisella paatoksella osallistua, ilman
suunnitelmaa seka strategian puuttumisella. Joskus kay niin ettd henkilOkunta saa tietaa
ajankohdan koska pitaisi olla valmiina messuilemaan ilman sen kummempaa infoa. Sen sijaan
etta tehdaan suunnitelma, johtaja syyllistyy siihen etta paineen alla valitsee kalliin osasto-
alueen, ikdan kuin kompensoidakseen markkinointi-ideoiden puutteen. Tallainen toiminta on
kuitenkin vain menestyksen ja hyvan messun valttelya.

Mista tiedan taman? Koska olen itsekin valtellyt menestysta - monesti. Kiireisessa business
maailmassa me kaikki teemme virheitad. Koska olen messustandeja myyvan yrityksen johtaja,
olen valitettavasti todistamassa tata asiakkaidemme keskuudessa lahes paivittain. Voimme
tehda asiat paremmin tastedes!

“Huono messu” voi joskus olla syy naytteilleasettelun epaonnistumiseen - toisaalta,
olematon suunnittelu seka valinpitamattdmyytemme taas varmistaa epaonnistumisen JOKA
KERTA kun valtdmme menestysta. Keraa siis tiimisi tulevan messutapahtuman ympaérille,
talléin myos pikana tehty messupaatos voidaan saada onnistumaan, vaikkakin riittava aika
antaa myoden paremmalle valmistelulle. Aseta tavoitteita! Myy enemman, saa enemman
liidej&, nayta uutuus-tuotteesi... keskity johonkin! Al yrita tehdé ja nayttaa kaikkea - sekoitat
vain asiakkaasi ajatukset moisella.

Unohda business-to-business, sita ei koskaan ollut

Inhoan sanoja “business-to-business”. Minun yritykseni ei koskaan myynyt mitdan toiselle
yritykselle, yritykseni ei mydskaan ostanut mitdan toiselta yritykseltd. Joka ainoa kerta valissa
oli ihmisid. Keskity ihmiseen.

Liian usein myyijat piilevat “varman yrityksen” takana, osallistumatta toimiin ja 16ytamatta
ihmiskeskeisen sanoman. On oleellista keskittya suurimpaan potentiaaliin messustandilla.
Toisin sanoen; keskitytaan siinen ettd saamme motivoidun henkildkunnan toimimaan yhteisia
tavoitteita kohti, niin ettéd asiakas ymmartaa ettd olemme sielld hanen vuoksi. Tunnettu brandi
ja messujen nayttavin osasto ovat kivoja, mutta jos kilpailijalla on huippu-motivoitunut
henkildkunta han voittaa silti, mennen tullen, jattden pelkdn brandinsé liputtajan polypilveen.
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Tuleen ei jaada makaamaan, vaan nyt myymaan

Kaikkein tarkein tehtava on 16ytdd messustandille yhteisen sanoman, jonka ymparille koko
tiimi voi kokoontua. Kun standisi myyntiviesti on ratkaistu, se my0s ratkaisee sen minkalaisen
osaston tarvitset; mit& esitteita tuot mukanasi standille, minka myyntipuheen pidat, kuinka
paljon henkilokuntaa tarvitset ja mita tavoitteita asettaa messuosastumiselle.

Paras tapa l6ytaa myynti-viestille hyva teema, on keskittya uutuuteen jonka voit esitella
messuilla. Esittele uusi palvelu/tuote ja kerro kuinka tdma uutuus helpottaa asiakkaasi elaméa.
Jos sinulla ei ole mitdan “uutta” esittda, joka tekee yrityksesta innovatiivisen, eteenpain
pyrkivan ja kiinnostavan - pyri silloinkin AINA paketoimaan palvelusi/tuotteesi uudella tavalla
mielessasi ja esitd se uudella tavalla asiakkaallesi!

Kun olet I16ytany myyvan sanoman/teeman, messustandille, voit jatkaa tehtavaa jakamalla
messuilua kolmeen osaan; 1) ennen messuja 2) messuosastolla 3) messujen jalkeen

I) Naen messujen tulevan ja olen valmiina

Pida n lahelld, se hiottu timantti joka kantaa perille, alaka paasta fokuksesta tavoitteitasi
naytteilleasettajana. “Less is more” ...en halunnut kayttaa sitd mutta se on! Paljon enemman!
Ala unohda markkinoida osallistumista tapahtumaan, ei nykyisille kuin mydskaéan tuleville
asiakkaille. Jaa tehtavat ja kdanna hihat. Aloitamme!

-Varaa messupaikka

-Suunnittele stéandisi (me suosittelemme ready-to-go sténdeja)

-Paivita esitteet ja materiaalin ja muista lisata ne nettiin

-Liput, hotellit, henkildkunnan aikataulut

-limoita asiakkaalle ettd olet tavoitettavissa messuilla

-Soita kilpailijoiden asiakkaille ja pyyda heitd tulemaan standillesi

-Linkita ja kayta sosiaalisia medioita tiedottaaksesi messuosallistumisestasi

Il) Standilla henkilokuntasi ovat formuloita eivat

puskutraktoreita

Henkilbkuntasi tulisi olla huippuun tuunattuja. Heilla on oltava selvat tavoitteet ja heidan on
pysyttava virkeina. Nain valtytaan silta etta kilpailijasi voittavat kisan. Varmista etta osastolla on
tarpeeksi henkilokuntaa, pida heistd hyvaa huolta ja pyri pitdmaan tempo ja motivaatio
korkealla.

Jotta yrityksesi edustajat pysyisivat huippukunnossa, pitdkaa taukoja, sy6kaa hyvin,
vaeltakaa ympari osastoja kerdédmassa tunnelmaa seka voimia. Kun tapaat asiakkaan sinun on
oltava fressi ja iloinen. Mikali jokin formuloistasi ei ole vireessa, jata se talliin!

Yrityksen tyyli tulee nakya standilla, niin myos tiimin olemuksessa ja pukeutumisessa.
Ura-gurut toistavat mantraa; “sinun tulee pukeutua tavoitteesi mukaisesti - ei sen mukaan mita
tanaan olet”. Nain myds henkildbkunnan pukeutumisen suhteen. Sopikaa etukateen mika on
sopiva tyyli messustandilla. Se ON tarkeata. Rento farkku-meininki tai musta puku, sen
mukaan minka kuvan haluat viestia yrityksesta - ja siistilla tavalla, tottakai.
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Muistuta MIKSI olette naytteilleasettajana ja MITA olette esittelemassa. Varmista etta koko
henkilbkunta ymmartda mika on standin teema ja mika on tavoite sille ettd olette edustamassa
yritystanne. Sinun on tehtava strategia selvaksi kaikille ja tehda selvéksi niin yleistavoitteet ja
mitd odotat jokaiselta jasenelta tiimissa.

-fokuksena myynti

-valitd henkildbna ulospéin milta yrityksesi nayttaa

-hae katsekontaktia ja tervehdi aina jokaista messuvierasta kaytavalla

-pida esitteitéd kadessa ja jaa ne, seka pyyda ihmisid astumaan messuosastolle

-pyyda messuvieraita aina jattdmaan korttinsa ja yhteystietonsa

-kohtaa, kerro lyhyesti ja paata kohtaamisen lupauksella palata asiaan pian

-kirjoita lyhyita kavija-kertomuksia itsellesi ja liitd ne vierailleiden kayntikortteihin

-aseta mini-tavoitteita kuten; tervehdysten maéara, annettuja esitteitd, kerattyja kortteja...
-tuolit ovat vieraita varten, jos olet vasynyt, pida mieluummin tauko!

Il1) Ai niin - ala havia maalilinjalla

Keraa kavijoiden yhteystietoja ja kirjoita vastauksia jo hiljaisina hetking, standilla seistessa tai
iltaisin hotellilta - ainakin kiittden vierailusta. Kerro etta palaat asiaan niin pian kuin mahdollista
ja myds tee se!

Messut eivat ole ohitse ennen kuin olet vastannut kaikille tai ollut muulla tavoin yhteydessa
jokaiseen jonka tapasit. Selitykset eivat kelpaa! Tuleville asiakkaille, jotka eivat viela ole
valmiita ostamaan sinulta voivat esimerkiksi saada uutiskirjeen - tarjoudu lisdéamaan heidat
listalle. Mikaan ei ole yhta arsyttavaa kuin jos kilpailija nappaa asiakkaasi vastaamalla
nopeammin, joten ala havia maalilinjalla!
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kautta myds Venéja. Suomessa innovoimme, valmistamme maailman nopeimpia
messuosastoja seka roll-uppeja, messuseinid, mainoselineita ja banderolleja.
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