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| EN LYCKAD MASSA

Det finns inte mé&nga andra platser an mdssor (och liknande event) dar
man traffar s& manga personer fran ratt malgrupp under sa kort tid och p&
en s& begransad yta. Beslutstattare, kopare, sdljare, leverantorer, produkter
och media fran just din specifika bransch finns pd plats vid ett och samma
tillfalle. Detta gor massan till en unik motesplats for nya idéer, kontakter och
affdrsmojligheter - och till en kostnadseffektiv sdlj- och relationsskapande

marknadsféringskanal.

For den som vill f& ut basta mojliga effekt av en mdssa kravs en planering
som inletts i god tid, noggranna forberedelser och ett stort engagemang.
Inget sker per automatik, och utfallet handlar sallan om tur. Att misslyckas ar
inget alternativ eftersom en mdssa ar en stor investering for ett foretag och
bor kunna raknas hem. Men vad som rdknas in i effekten/resultatet beror
forstds p& malsattningen med deltagandet. Oavsett om syftet ar fler nya
kontakter eller 6kad varumadrkeskdnnedom s& vill man dka hem och k&nna

sig nojd.

Vi pd Byggfakta har sammanstdllt en guide till dig som ska medverka som
utstallare p& nadgon fackmassa inom framfor allt bygg och fastighet. Vi

tipsar om allt frén planering till utvardering, steg-for-steg, samt vilka tjanster
vi kan std till janst med i forberedelsearbetet for att du ska f& en sa lyckad

upplevelse som majligt.
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| FORE MASSAN

Forberedelser och planering

Forberedelser, planering och engagemang d&r a och o. L&dgg grunden redan
I budgetarbetet aret innan. Det &r bra att i ett tidigt skede satta syftet,
bestdmma vilka varumdrken, produkter och tjdanster som ska lyftas fram,

hur prioriteringarna ser ut och vad budskapet ar. Satt mal och gér dem

sa specifika och matbara som majligt. Hur méanga nya kontaktuppgifter,
utlovade offerter eller redaktionell uppmdrksamhet ska deltagandet
resultera i?

N&r grunden ér lagd och deltagandet forankrat kan man bdrja tanka pd
detaljerna. Det dr en hel del praktiskt som ska |6sas. Utstdllarplats ska
bokas, montern designas och aktiviteter planeras. Aven har &r det bra att
vara ute i god tid, dels for att sakra upp att man far plats p&d massan, dels
for att undvika onddiga sista-minuten-kostnader. Viktigt att ha med sig ar
att inte se en mdssa som en enskild handelse utan |&ta den vara en del av
hela marknads-och kommunikationsstrategin.

Checklista massan steg-for-steg

Har ar en steg-for-steg-guide 6ver olika moment som ska checkas av infor
ett massdeltagande:

PLANERING

* Besluta, forankra och kalkylera internt infor deltagandet.
* Definiera syfte och matbara mal.
* Boka plats och monteryta.

* Gor research - kartlagg malgrupp, kunder och konkurrenter.

BESTALLNING

* Bestdll produkter och material till montern, profilklader till personalen
och giveaways till besdkare.

* Boka transport av material och inredning.

* Boka eventuellt hotellrum for personal.



MARKNADSFORING

* Marknadsfor ert deltagande via annonser, nyhetsbrev, i sociala medier
mm.

* Bjud in befintliga kunder och samarbetspartners.

* Bjud dven in en prioriterad malgrupp for nykundsbearbetning, ténk till p&
sa val foretag som titel/befattning p& person som ni vill traéffa (ta garna
hjalp av malgruppsexperter, till exempel Byggfakta)

* Forbered eventuella pressmeddelanden, salj- och marknadsmaterial och
erbjudanden.

* Registrera monterpersonal for utstdllarkort.

* Ladda upp material pd mdssans/eventets press- och webbsida.

* Utbilda monterpersonal.

UNDER EVENTET

* Var aktiv - fdnga besdkarnas uppmadrksamhet.

* Arrangera aktiviteter i montern.

* Bjud pd nagot att ata och dricka och eventuellt ndgon gdva.

* Genomfdr undersokningar.

* Samla in kontaktuppgifter frén besokare.

* Uppdatera egna kanaler (sociala medier och hemsida) med rapporter
frdn massan.

UPPFOLINING

* Ta kontakt med besdkare ni traffat - till exempel med ett tackmejl.
» Folj upp leads och leverera utlovade offerter.
e Samla in feedback frdn undersokningar.

e Utvardera resultat och mdtbara mal.




| MONTERN

Montern blir er spelplan p& mdassan. Den ska locka till besdk, erbjuda
aktiviteter och fungera f6r bdde bokade och spontana affdrsmaoten. Via
montern signalerar ni vilka ni ar och marknadsfor foretagets produkter och
tjanster pd ett tilltalande satt i en inbjudande och lockande miljo. Samtidigt
ar det viktigt att anpassa montern efter malgrupp och syfte. Behovs till
exempel stora exponerings- och sdljytor eller smd motesrum?

Med fantasi och kreativitet kan man komma langt. Resultatet beror inte

nodvandigtvis pd antalet satsade kronor.

Tank pa att:

Mdanga besokare gar in p&d mdssans webbplats och planerar sitt
mdassbesok i forvag. Det betyder att de ser din digitala monter redan innan
de besdker din fysiska monter. Ligg darfor steget fore och ta chansen att
ladda upp aktuellt bild- och textmaterial om foretaget och dina produkter i
din digitala foretagspresentation.

Utformning

Det ar viktigt att ha en plan for hur montern ska se ut och vilken kdnsla och
upplevelse du vill att den ska ge; klassisk, spannande, innovativ? Men allra
viktigast ar att utforma montern efter syfte och budskap. Designmdssigt ar
det naturligt att anpassa montern efter foretagets grafiska profil och sedan
addera olika element.

Vaga ta in farg for att ge ett spannande visuellt intryck och skapa nagot
som sticker ut. Vem minns en stel och intetséigande monter? Att bara stdlla
upp nagra roll ups i en obemannad monter dr en ganska meningslos
|6sning - och formodligen inte vart pengarna.



Ett effektivt satt att fdnga manniskors uppmdrksamhet ar att tala till flera
sinnen. Tank inte bara utseende utan jobba dven med ljud, ljus och dofter.

Tank utanfor boxen - men innanfér ramarna av ditt budskap, syfte och

budget!

Fundera ocksd dver praktiska behov. Kommer du att behdva ett forrad |
montern? Behdver du ha tillgang till vatten? Vill du ha hjdlp med stddning
efterat? De allra flesta arrangérer erbjuder hjalp med férslag och ritningar,
bestdliningar, transporter och uppbyggnad av montern. Nar idé och
planering ar klart brukar du kunna |&mna dver mycket av det praktiska
arbetet. Men kom ihdg - ju mer noggrant du planerat, desto smidigare blir

processen.

Budskap

Det har dr ett av de viktigaste besluten du mdste ta infér en mdssa for att
lyckas nd ut till besokarna och uppnd dina mal. Vilket ar ditt primara syfte?
Detta ska avspeglas i montern. Ett fel manga gor ar att vilja kommunicera
mdnga olika budskap, men tar du i for mycket finns risken att du missar
malet. Risken finns att en besdkare blir dverdst med olika budskap inte
kommer att minnas ndgot av dem. Fokusera darfor pd ett, eller magjligtvis
ett par, tydliga budskap. Budskapet kan spridas p& flera olika satt, via
vepor, roll ups, beachflaggor, TV-sk&rmar, broschyrer, profilklGder, rekvisita
och aktiviteter. Bara fantasin sdtter granser.

Mobler

Syftet far styra inredningen. Kanske racker det med ett par barbord och
barstolar for snabba och spontana samtal? Planerar du att bjuda in kunder
till bokade sdljsamtal behdvs kanske ett mer avskilt utrymme med skonare
fatoljer.



Fargsattning

Neonfarger eller dova naturtoner? Farger talar till oss och véacker kanslor.
Darfor ar det viktigt att fundera over vilka signaler du vill sanda ut. En

fargstark inredning i chockrosa syns, vécker reaktion och ar svar att missa
i massdjungeln. A andra sidan kan den skréimma bort besdkare eller helt

enkel gora att budskapet forsvinner bakom fargpaletten.

Svart ar en svar farg eftersom helsvarta vaggar kan ata upp ljuset som

ar sa viktigt i en monter. Vill du skapa lugn och ro och en neutral och
kompromissande miljo ska du vdlja dova toner, gdrna hdmtade fran
naturens fargskala som himmelsblatt eller skogsgront. Sterila vita vaggar
kan upplevas som trakiga, men i kombination med olika strukturer, material
och accentfarger blir de genast mer attraktiva.

Ljussattning

Ljuset ar avgdrande for hur besdkarna upplever atmosfdren i montern

och uppmarksammar ditt budskap och dina produkter. Det gar att skapa
olika stamningar och kanslor med ljus, dar till exempel varmt ljus ger en
hemtrevlig kansla. Ett tips ar att jobba med kontraster mellan morkt och ljust
for att skapa spdnning och variation och hjdlpa 6gat att fokusera pd ratt
saker.

Valet av belysningsprodukter paverkar ocksa effekt och intryck. Ofta gar det
att valja mellan olika 16sningar som spotlights, ljusramper, pendelarmaturer,
eller belysning pa tross eller skena. En tumregel ar att lysa in i montern, inte
ut fran den. Ljussattning ar en konst i sig s& ett r&d ar att ta hjdlp av de
som kan.

Teknik

Infor massan kan det vara bra att sttmma av dina tekniska behov med
arrangoren, till exempel hur ménga eluttag du behover i montern, vilka
typer av TV-skarmar som gar att Iadna eller hyra och vilken uppkoppling som
erbjuds.



Placering

Tank p& att budskapet bor synas fran alla olika hall och anpassas efter
monterns placering samt flodena pd mdssgolvet. Budskap i knahojd ar

det ingen som ser. Bygg hellre pd hojden. Att stdnga in montern med
vaggar ar inte att rekommendera. Det ar battre att satsa pd en dppen och
inbjudande monter. Ett annat tips ar att spana in grannarna. Man vill ju inte
komma i skymundan av kreativa montergrannar.
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| AKTIVITETER

Monteraktiviteter

Aktiviteter skapar alltid uppmarksamhet och intresse och lockar fler
besokare till montern, men se till att aktiviteten har en tydlig koppling till ditt
budskap och ditt syfte.

En monter med mycket folk och fart drar automatiskt till sig fler nyfikna
besokare. Darfor ar det tacksamt att satsa pd action. Tavlingar och
kraftmdatningar brukar vara riktiga publikmagneter, men samtidigt bor
du stdlla dig frdgan om aktiviteterna lockar till sig “ratt” kunder? Nar
tavlingssugna skolungdomar hénger i montern kanske nyfikna prospects
passerar.

Att 1 in kontaktuppgifter till massbesdkare ar ett huvudsyfte for manga
utstallare. Moten med intresserade och potentiella kunder ar borjan Hill
fortsattningen s& att saga. Darfor ar det viktigt att du har ett bra system for
hur du samlar in adresser och telefonnummer.

Med ndagon form av tavling, frdgesport eller tipsldda far man naturligt in
kontaktuppgifter i samband med att besdkaren |[Gdmnar in sitt svar. Detta ar
en enkel och smart form av monteraktivitet.

Tavlingar och andra aktiviteter i montern lockar till sig fler besckare.

i,




Mat och dryck

Genom att bjuda pd nagot att ata och dricka kommer du & fler besokare

att stanna till i din monter. Det ar energikravande att gd& runt pd en mdssa

och manga behover fylla pd med vatska och energi. | samband med detta
far du ett ypperligt tillfdlle till en pratstund med dem.

Att tala till flera sinnen, som smak och doft, &r for ovrigt ett valként knep
nar det galler att locka manniskor. Varfor inte hyra in en barista som bjuder

pd& harligt doftande kaffe och/eller nybakade kanelbullar?
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Giveaways

Giveaways och goodiebags lockar ofta deltagare till er monter. Dela gérna
ut en rolig, anvandarvanlig giveaway som dr relaterad till ert foretag, dina
produkter och ditt syfte.

Kundevent

Vissa utstallare brukar ta tillfallet i akt att bjuda in till egna kundaktiviteter

i form av allt frdn exklusiva produktlanseringar och presentationer av
rapporter till mer Iattsamma afterfairs. Dessa tillstallningar kan ske

i montern, i ndgon annan av massans lokaler eller ute pd stan efter
stangning. Se till att bjuda in till dessa i god tid. Vill du presentera en

nyhet av allmanintresse kan du undersoka mojligheten att f& halla en
presskonferens i massans pressrum. Om du och ditt féretag planerar egna
aktiviteter ar det viktigt att halla koll i kalendariet och p&d mdssans program.
P& sd& vis undviker du krockar med andra evenemang.



| PERSONAL

En mdassmonter med oengagerad och uttrdkad personal, som hellre scrollar
i mobilen &n pratar med besokare, kommer varken att bidra till fler kunder
eller storre affdrer. Lagg darfor ner lite extra tid pd att valja ratt personer
till din monter. Utbilda dem, informera om mal och syfte och - om mojligt

- |&t dem delta i vissa delar av planeringsarbetet for att skapa extra
engagemang och delaktighet. Kanske kan du planera in nGgon trevlig
team-building infor massan. Manga foretag passar dven pd att satsa pd

en trevlig kvallsaktivitet i samband med mdssan ndr ménga fran foretaget
andd ar samlade.

Profilklader

Montern och personalen som bemannar den ska kdnnas som en enhet.
Personerna och produkterna/budskapet ar ett. Kladerna ska skapa
trovardighet och spegla foretaget. Samtidigt ar det viktigt att tanka komfort
och funktion. En mdssa pdagar kanske flera dagar, man stér upp manga
timmar och det blir varmt av all belysning. D& géller det att ha kladder och
skor som det fungerar bra att jobba i. Flera uppsattningar tréjor ar inte
heller fel om mdssan pagdr under manga dagar. Tank pd att profilklader
fyller en funktion dven ndr personalen gar runt p& massgolvet, deltar i
seminarier och paneldebatter eller minglar p& afterfairs.



MARKNADSFORING

N&r man tagit beslut om att delta pd en massa vill man & ut mesta maojliga
av den och traffa bade befintliga och potentiella nya kunder.

Det ar bra att stdlla sig frdgor som: Hur ser intresset for méssan ut hos min
malgrupp? Hur ndr jag “onskvarda kunder” med en inbjudan? Hur manga
konkurrerande foretag kommer att stalla ut? Den som ar val forberedd och
gjort sin research har mycket att vinna.

Definiera den prioriterade dnskade malgruppen du vill tréffa for
nykundsbearbetning samt vilka foreskrivande konsulter du vill ha mojlighet
att paverka. Tank noga till pd foretagsmalgrupp samt vilken typ av
beslutsfattare (titel/befattning/roll) du skulle vilja bjuda in till montern. Ta
gdrna hjdlp av ndgon malgruppsexpert, till exempel Byggfakta. Vi erbjuder
ett brett utbud av marknadsforingstjanster som kan hjdlpa ditt foretag med
forberedelserna. Vi har bade paketerbjudanden och anpassade [6sningar.

Méassinbjudningar via telefon:

Med hjalp av var projektdatabas fylld med 6ver 50 000 aktiva byggprojekt,
samt kontaktuppgifter till marknadens beslutsfattare, kan vi se till att du nar
din malgrupp med ditt budskap. Insatsen skradddarsys utifran dina behov
och baseras pd syftet med mdssan och din mélgrupp. Vara kommunikatorer
kan hjalpa till att bjuda in den valda malgruppen infor massan. (En
kombination av fysiska och digitala utskick for inbjudningar kan ofta med
fordel kompletteras med inbjudningar via telefon). Vi kan sjdlvklart Gven
hjalpa till att ringa upp besdkare efter massan for att fdnga upp intresse,
boka moten etc om du sjalv kdnner att tiden inte racker till.

Hur kan du utnyttja marknadsundersokningar/enkater i samband med
mdssor?

Tank pd att det gar att kombinera en massinbjudan med en enkat/
kartldggning redan infor massan. Det ar ett bra satt att ta reda pd mer
om din malgrupp. Dessutom kan du anvanda en enkadt for att folja upp och
utvardera utfallet efter massan.



Digitala och postala utskick:

Vill du marknadsfora ditt deltagande pd mdssan, bjuda in befintliga kunder
eller dnskvard malgrupp for nykundsbearbetning kan vi dven hjalpa till med
digitala och postala utskick. Vill du f& ut maximal effekt rekommenderar vi
en kombination av digitala och postala utskick.

Ett urval av malgrupper som du kan na via Byggfaktas
marknadsforingstjanster:

* Byggherrar/Fastighetsagare
* Projektledare

* Totalentreprendrer

* Arkitekter

* Konstruktorer

* Elkonsulter

* Ventilationskonsulter

e VS-konsulter

* Generalentreprendrer

* Byggentreprenorer

* Markentreprendrer

* Stomentreprendrer

* Elentreprendrer

* Ventilationsentreprenorer
* VS-entreprencrer

* Golventreprendrer

* Malningsentreprendrer
e ..med flera.




Byggviriden

Byggvarlden

Byggvdrlden har varit officiell mediepartner dt flera olika mdssor
AN

Annonsering i vara mediala kanaler:

Med en annons i media ndr du snabbt och enkelt ut till marknaden.
Byggfakta kan, bland annat via vart dotterbolag Svenska Media, erbjuda
annonsering i nischade bygg- och fastighetstidningar. Har finns maojlighet

bdade till printannonsering och digitala [6sningar som webbannonser,
nyhetsbrev och eDR-utskick.

Nd& din malgrupp med annonsering i vara b2b-titlar:

* Tidningen Byggvarlden. Mdalgrupp: Ledande affdrs- och
nyhetstidningen for byggbranschens beslutstattare. Upplaga print:
25 200. Nyhetsbrev: 40 000 prenumeranter. Nyhetssajt: 16 000 unika
besokare/vecka.

* Byggfakta DOCU, digital produktkatalog (nyhetsbrev som skickas ut
tre ganger i veckan med cirka 80 000 mottagare och Nordens storsta
byggkatalog for dig som leverantor/tillverkare av material/produkter
och som vill n& och pdaverka byggherrar, fastighetsagare, foreskrivare/
projektorer/arkitekter/konsulter, byggforetag och underentreprendrer).
Den svenska delen har cirka 50 000 unika anvandare per manad.



UNDER MASSAN

Nu borjar det roligal Efter médnader av forberedelser dr det dntligen

dags att & agera. Spannande kundmoten, produktlanseringar, intressanta

seminarier, och en massa andra programpunkter vantar.

Naégra praktiska rad till monterpersonalen:

Att bdra namnskylt underlattar vid moten med besdkare. Namnskylten
ska sitta hogt upp pd vanstra sidan och inte ha for sma bokstaver. D&
kan de du pratar med |&tt snegla och Iasa ditt namn och titel igen.

Kroppsspraket talar for sig sjalv. Ha varken armar eller ben i kors - och
sitt inte ner. Det ar lattare att g& fram till ndgon som star upp och har ett
Oppet kroppssprak. Ha dgonkontakt med den du traffar och garna ett
leende pd Iapparna. D& visar du att du tycker det ar roligt att vara pé
plats och du uppfattas som mer tilimotesgdende och serviceminded.

Ett enkelt “hej” ar en utmarkt 6ppning for ett samtal. Indvade sdljrepliker
kan sparas till lite senare ndr man kant av stdmningen. Detta gér man
bdst genom att lyssna. | stdllet for att berdtta om dig sjdlv kan du frédga
vad personen gor pd massan, var de jobbar och om det ar ndgot
speciellt de soker? Nar du fatt i géng ett samtal som du kan véxla 6ver
till en sdljpitch och far sakert récka dver en broschyr eller ett visitkort.
Avsluta med att sammanfatta vad ni kommit dverens om.

Se till att aktivitetsnivén ar hog den tid du dr i montern - men glom
inte att planera in raster. Det blir 1Gtt IGnga och intensiva dagar pd en
mdassa sG gor upp ett schema med inlagda raster dé personalen kan
ldmna montern for att vila, dta och ringa samtal.

Var inte radda for att ge dig ut pd golvet och prata med andra utstallare
eller potentiella kunder. Att natverka i profilklader ger bra reklam och
underlattar kontakter med andra besokare och utstdllare som kanner
igen loggan och ar nyfikna p& ditt foretag.

Kdéilla: Stockholmsmdssan



EFTER MASSAN

Uppfoljning

Arbetet efter en mdssa/ett event ar minst lika omfattande som fore

och under. Det ar nu du ska folja upp nya kontakter och skicka offerter,
broschyrer och boka in méten med personer du traffat pd massan. Mdassor
genererar arligen manga nya affdrer, dven om det inte ar manga ordrar
som tecknas direkt pd plats. Frukten skordar du ofta langt senare.

En bra borjan till ett nytt samarbete ar att halla vad man lovat. Om du sagt
att du ska mejla en offert inom en vecka, mdste du ocksd gora det. Allt
handlar om att bygga fortroende och Iangsiktiga relationer.

Det bor inte g for lang tid efter massan utan forsok ta kontakt under de
ndrmsta veckorna for att “smida medan jarnet ar varmt”, sé& att sdga.

Utvardering

Ga tillbaka till era mal som ni satte infor méssan och stdm av hur det
gatt. Hur ménga nya kontakter fick ni ihop? Gick alla broschyrer &t? Fick
ni forvantat utrymme i media? Forsok gora en berdkning vilka intdkter
eller effekter som uppndddes genom arrangemanget. Sammanstall alla
kostnader och dokumentera vad som fungerade bra respektive daligt s&
att det finns tillgangligt till nasta massprojekt. Ett tips ar att ta bilder pd

montern s& att ni kommer ihadg alla detaljer till ndsta massa.

Tips:

Tank pd att Byggfakta kan hjdlpa till med bdde uppfoljning och utvardering
via enkater och telefoninsatser.



BASTA TIPSEN

P& Byggfakta har vi stor erfarenhet av att stdlla ut pd byggmdssor och vi &r
samarbetspartners till flera stora massor. Via var tidning Byggvarlden har
vi dven erfarenhet som mediapartner, och redaktionen har bevakat ménga
massor och event.

Peter Ahs, marknads- och afférsutvecklare pa Byggfakta

Peter Ahs, marknads- och affarsutvecklare pé Byggfakta, har personligen
deltagit pd samtliga Nordbygg sedan 1998. Har delar han med sig av sina

bdsta tips hur en mdssa blir ett verktyg for tillvaxt.

1. Forbered er vdl
Lagg grunden for deltagandet redan i budgetarbetet aret innan. Det
ar bra att i ett tidigt skede satta syftet, besttmma vilka varumarken
och tjanster som ska lyftas fram, hur prioriteringarna ser ut och vad
budskapet ar.

2. Bestam dig i forvag for vilka du vill traffa
Precis som mdanga andra jobbar vi pd Byggfakta till stor del via telefon
och webbmoten. Det fysiska motet blir desto viktigare ndr det val blir
av. Det finns inte manga andra platser dn mdssor dar man traffar sé
mdanga beslutsfattare - och samtidigt de ratta - under s& kort tid. Kom
ihadg att du sjalv kan paverka vilka som kommer till massan via dina
egna marknadsforingsinsatser.

3. Bjud in befintliga och nya potentiella kunder...
Byggfakta bjuder alltid in sina befintliga kunder och leverantorer. Det ar
ett led i att stdrka relationen och en utmarkt mgjlighet att |Gta dem traffa

vara medarbetare.

4. ...och engagera medarbetarna
Vi brukar engagera en stor andel av var personal, som jobbar p& olika
kontor i landet, att delta p&d mdassan och representera bolaget i montern.
Det ar viktigt for var kultur och skapar stolthet och gemenskap. Det &r
ocksa ett bra satt for nyanstallda att IGra sig branschen.



5. Var aktiv i montern
Var aktiv i montern och p& golvet utanfor. Ha fardiga argument och

ingangar anpassade efter hur mycket besdkaren kanner till om foretaget.
En mdssa dar en stor investering och alla ska veta varfor de ar dar, vad

syftet ar och hur de ska bete sig.

6. Folj upp
Sa fort vi kommer hem fordelar vi ut kontakterna och borjar systematiskt

jobba med vdra leads.
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Peter Ahs med kollegor pd Nordbygg 2022




Lina Hann, projektledare, Nordbygg

Lina Hann ar projektledare for Nordbygg, Stockholmsmdssans storsta
mdssa och Nordens storsta byggmdssa. Har ar hennes bdsta tips till
utstallare:

1. Boka deltagandet i god tid. Det dr ett smart satt att sdkerstdlla plats,
énskvard monterplacering och ett bdttre pris. Aven nér det gdller
teknikbestallningar till montern far man ett battre pris om man bokar i
god tid.

2. Montern ska spegla varumdrket och vara en forléngning av bolaget.
Vaga valja ut ett par tydliga budskap i montern i stdllet for hundra olika.
Stang inte in montern med for mycket vaggar. En dppen monter kénns
mer valkomnande.

3. Mdassbesokare spejar efter nyheter. Ta chansen att visa foretagets
nyheter, det skapar intresse.

4. Tankt pd att pd en fackmdssa ar alla besdkare relevanta i ndgon form.
Aven skolungdomarna kan vara din framtida kund eller kollega.

5. Se massdeltagandet som en del i hela marknads- och
kommunikationsplanen och inte som en enskild handelse.

6. Massor handlar om moten. Det ar ett event som gor sig bdst pa plats,
en fest och en liveupplevelse, Gven om det finns mycket digitalt content,
och vissa kunskapsdelar som gor sig bra dven digitalt. Anvand mdssan
som den motesplats den ar och ta vara pd de personliga métena.
Mdassan ar en fest med alla som ar dar.

N .

Peter Séderberg och Lina Hann, tidigare och nuvarande projektledare f6r Nordbygg.




Rickard Holmlund, vd pé& Zip Up och en av de "mesta” utstdllarna pa
Nordbygg. 2022 deltog han som utstdllare for 13:e gangen.

Rickard Holmlund, dgare och vd pd& lift- och stallningsforetaget Zip Up har
stor erfarenhet av Nordbygg. Han deltog for forsta gangen 1996. 2022
gjorde han - och foretaget - sin 13:e mdassa och intervjuades av tidningen
Byggvarlden.

Under aren har han Iart sig vad man som utstdllare ska tanka pd for att f&
ut s& mycket som mgjligt av sitt deltagande. Att vara aktiv i montern ar a
och o. Det ar viktigt att ta hand om besdkarna som stannar till.

- Det gadller att ha bra bemanning s& att man har tid att ge kunderna den
tid de fortjanar ndr de val tagit sig tiden att komma till m&ssan.

Det ar inte bara sdljarna som ska vara aktiva, utan det dr dven effektivt
med olika aktiviteter i montern.

- Det ar bra om det ror sig lite. Vi brukar visa filmer, bjuda p& nagot att
ata eller dricka och demonstrera vara maskiner. Vi tar dven med kunderna
ut p&d parkeringen dar vi har vara riktigt stora maskiner, berattar Rickard
Holmlund.

Rickard Holmlund har lart sig efter alla massor hur viktigt det ar att hdlla
ordning och reda i montern.

- Man far in jattemdnga nya kontaktuppgifter i form av visitkort,
e-postadresser och handskrivna lappar sd se till att ha ett bra system
for hur ni sorterar och sparar dessa. Det ar inte 1att att Idsa kladdiga
anteckningar veckan efter mdssan, och risken ar att man blandar ihop
uppgifter. Vitsen ar ju att man ska aterkoppla till potentiella kunder efter
madssan, missar man det dr arbetet i montern bortkastat.



Rickard Holmlunds basta utstdllartips:

Bemanna upp ordentligt s& ni har tid att ta hand om besokarna.
Var aktiv i montern, sitt inte och sdsa eller titta i mobilen.
Ha gdrna ndgon aktivitet i montern, det lockar alltid med lite action.

Spara inte pd belysningen! Det ar viktigt med bra ljus i montern. Med
dagens ledlampor blir det inte sarskilt varmt.

Se till att skaffa ett bra system for hur ni sparar och sorterar alla nya
kundkontakter ni samlar p& er under massan. D& blir det Iattare att
aterkoppla till potentiella nya kunder efter massan.

Kdlla: Artikel inférd i Byggvdrlden nr 6 - 2022



AVEN UTSTALLARE AR BESOKARE

Som utstdllare bor du daven ta tillfdllet i akt att spana in
konkurrenterna i mdssvimlet, kdnna och kiilmma pd nya produkter,
delta pda seminarium och tréffa branschkollegor. Att stdlla ut pé en
mdssa krdver ldnga och noggranna forberedelser. Men att beséka en
mdssa dr en konst i sig och kréver ocksé sin planering.

Fastighetssverige har arrangerat branschevent sedan 2012 och gor numera
cirka 15-20 event per ar. Eddie Ekberg, chefredaktdr och eventarrangar,
delar med sig av sina bdsta tips till besokarna.

Hur fédr man som besokare ut mesta mojliga av ett
event?

- En viktig sak ar att forsoka mingla med sGdana som
man inte brukar umgds med. Det &r ofta en god idé att
kika igenom deltagarlistan i forvag och spetsa in sig p&

vilka man vill traffa.

Vilka misstag ska man undvika som besokare?

- Som besdkare ska man undvika att hdnga med kollegor hela dagen,
passa pd att ndtverka med potentiella affarskontakter!

Lina Hann, projektledare Nordbygg:

* LAs pd innan massan och planera vad du vill se och
vilka du vill traffa. Borja med att gora det du verkligen
inte vill missa, sedan far du se vad tiden racker till.

e Studera seminarieprogrammet. En massa erbjuder
s& mycket content och kunskap s& ta chansen att
kompetensutveckla dig.

* Prata med folk! Var nyfiken och stall frégor.




Byggfakta



