Masskommunikation -
svart men viktigt med personliga moten

Nar jag borjade jobba med massor 1999 var det den "nya ekonomin"
som galLLde.Och manga var de olyckskorpar som Sa att massmediet var

pa utdéende.
Internet?

Internet och maéassor
hand i hand

Med facit i hand kan vi se att de hade or-
dentligt fel i sina spadomar. Masshallarna
vaxer och méassarrangorerna har fullt upp. |
stéllet for att Internet slagit ut massmediet
sd har det blivit ett viktigt komplement till
maéssdeltagandet, vad géller kommunika-
tion mellan arrangor, sponsorer, bestkare
och utstéllare fore och efter méssan.

Det personliga moétet
allt viktigare

Ju mer globaliserad och internetiserad

var varld blir, desto viktigare blir det
personliga motet. Vi kan sekundsnabbt

kommunicera med ménniskor &ver hela
jordklotet, vi 6verdses med budskap och
allt vi gor kan snabbt kopieras avvem som
helst i vérlden.

Hér ger de personliga métena oss mojlig-
het att verkligen ldra kénna de personer vi
har e-postat med. Genom att traffas "pa
riktigt" kan vi ocksd beratta om det som
annars skulle vara svart att nd ut med i
budskapsbruset. Och det personliga métet
ger dven starkare relationer till vara kunder
- vilket i sin tur leder till lojalare kunder
och béttre 16nsamhet.

Massan, en unik motes-
plats

Det finns manga platser dar du kan fa till
personliga moten: forbokade saljmoten,
mingel, forelasningar, events, i butiken ...
Det som gér méssan unik som motesplats &r
att du kan skapa méten bade med personer
som du rdknat med att du ska traffa och
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med mdnniskor som du ivanliga fall aldrig
skulle fa majlighet att mota (de som inte
brukar ha tid att traffa dig och de som du
inte kande till att de existerade).

Okad efterfragan pa
massutbildning

Allt Rer utstéllare forsdker arbeta mer
metodiskt och professionellt med méssor.
Det beror pa ett forandrat synsatt: massan
&r en viktig del av marknadsféringen, inte
bara en "kul fest" som man & med pa en
gang per ar. Darfor blir ocksd behovet av
utbildning i méssdeltagande stérre bland
utstallande foretag.

Vad ar det da de ska lara sig? Det &r mycket
med det praktiska pd en massa, men den
absolut viktigaste faktorn for framgang

Varfor ska vi traffas fysiskt nér vi lika géarna kan ses via

&r att monterpersonalen gor ett bra jobb
i motet med besokarna. Det géller att de
&r motiverade och att de k&nner sig sakra
i sin roll. De ska ju ga fram och borja
prata med manniskor som de aldrig traffat
forut. De ska kunna sdlja utan att blir for
"gapaiga".

Det personliga motet
- ett nytt skolamne?

Att kunna mota och skapa relationer med
manniskor blir en allt viktigare egenskap,
inte bara for masspersonal utan for alla
som arbetar med marknadsféring och
forséljning. Vi i Sverige ar inte de bésta
pa att inleda samtal med personer vi inte
kanner. Det har ar ndgot som méanga maste
Ova sig pa for att bli bra och sékra. En del
far lara sig det den Ianga vagen, men varfor
inte borja trana pa det redan pa gymnasiet.
Kanske ett nytt skoldmne?

Memmas tio masstips
for utstallare

I.  Satt upp méal med massdeltagandet.
Varfor staller ni ut pd massan? Vilka
vill ni tréffa och i vilket syfte?

2. Bestdm er for ett tydligt budskap. Vad
vill ni att besokarna ska komma i hag
efter ett mote i er monter?

3. Varinte en imédngden. Det kan vara allt
frén en annorlunda inbjudan, ovéntad
monterldsning eller en minnesvérd
aktivitet i montern.

4, Gatillbaka till eramal nar ni skaplanera
montern. Vilka vill vi traffa? Hur ska
motena seut? Hur lange ska besokarna

stanna? .
forts. Pa nCistasida
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firts. frdn j(ingdende sida

5. En akeivirer (tavling, produktdemon~ 9. Efter massan maste ni halla vad ni lovat inre? Vad berodde det p&? Vad bnji
strarion, etcetera) i montern ar bra och folja upp era kontakter. Awvsitt tid lara oss till niasta gang? P& sa satt ~an
bade for att locka besokare och for for uppfdljningen. ni gora etrénnu  béttre massdeltagapde
att ge momerpersonalen  en konkret 10. Utvdrdera mélen. N&dde ni era mal eller nasta gang. D
uppgift.

6. All momerpersonal  skaha sina egna in-
dividuella mal med maéssan. Sag aldrig
mer" std imon tern". Er momerpersonal
ska jobba 1 montern.

7. Aktivera monrcrpersonalen. Om det
ar tomt i montern, se till arr g& ut och
prata med besokare i géngen. Det far
ni!

8. Utbilda monrerpersonalen i monrera-
gerande och siljteknik.

Om Memma kommunikation

Memmakommunikation drivs avAsaDahlqvist. utbildad kommunikatér och
diplomerad vid Institutet for Hogre Reklamoch kommunikation (IHR). Hon
har tidigare arbetat som informatér, PR-konsult samt generalsekreterare for
Fairlink, massarrangdrernas intresseorganisation. Memma kommunikation
har som mission att goéra foretags moten lattare genom utbildning, tréning
och radgivning. Det kan galla massdeltagande, kundmdéten eller mingel.
Las mer pa hemsidan: www.memma.se
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Finansiering & kalkylering

- nu med elev-cd

Finansiering & kalkylering &r ett praktiskt allt-i-ett-

laromedel. Har far eleven folja nagra ol

och deras kalkyleringsproblem. Fakta varvas med

uppgifter.

Materialet uppmuntrar till anvandning
i Excel. Till varje avsnitt finns forslag till

som eleven sjalv kan anvanda i praktikfallen. Dessa

kalkylmodeller finns &ven pa cd:n som

upplagan av boken, tillsammans med animerade
genomgangar av kapitlen (i PowerPoint).

Utforliga I0sningar finns i ett separat I6snings héfte,
som ocksd innehdller samtliga kalkylmodeller med

formler.

Kontakta garna var kundtjanst for cirkulationsexemplar:

tfn 046-31 21 DOfax 046-30 53 38 eller order@studentlitteratur.se
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