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9. Efter massan — uppfoljning, resultat

9.1 Databas

Gor en central databas av alla leads. Férslagsvis kan du dela ut frageformular,
behalla en kopia i en central fil och anteckna namnet pa@ den som fatt formuléret.
Ge alla leads en kod s att de inte blandas ihop med prospects i den vanliga
forsaljningsdatabasen och sd att den kan sparas via ekonomiavdelningen nar den
nye kunden fakturerats.

9.2 Leads

For att sakerstdlla att dina hetaste leads bearbetas forst, bér du kategorisera
dem s& snart som médjligthelst i samband med att du far dem i montern. Till
exempel; A (Mycket intresserad- képsignaler), B (Tanker handla inom de
ndrmaste manaderna), C (Samlar information for framtida bruk).

Foér att maximera responsen och komma fére dina konkurrenter maste du smida
medan jarnet ar varmt. Kategori A-leads ska du kontakta omedelbart. Du kan ha
en fax eller en uppkopplad dator i montern s att du kan skicka leads direkt till
kontoret fér omedelbar atgérd. ALLA leads maste besvaras inom en vecka, allra
senast tva.

Det tar 2-8 manader att omsétta de flesta massleads till affarer. De som
innefattar inkdp av kapitalvaror eller andra héga kostnader kan ta mycket langre
tid. Prospects maste kontinuerligt kontaktas tills forsaljningen &r avslutad eller du
kan konstatera att det inte blir ndgon affdr den har gangen.

9.3 Rapportsystem for forsdljningen

Att forma forsaljningspersonal att anteckna och rapportera framstegen nér det
galler dina foérfragningar &r viktigt om du ska kunna astadkomma ett ekonomiskt
matt pa dina framgangar. Men det kan vara ett problem, speciellt om du har att
gbra med regionala kontor. S3 vi féreslar dig att, nar du distribuerar leads, &ven
bifoga en statusrapport som maste fyllas i och returneras fore en viss deadline.
Om férsaljningen fortsatter skicka ut en andra rapport med en ny deadline och sa
vidare tills det aktuella féretaget har lamnat besked om de ville bestalla eller
inte.

Ett alternativ till att folja individuella leads ar att genomféra en
forsaljningsgenomgang vid ett dverenskommet tillfalle efter méssan. Be varje
forsaljare att forbereda en rapport innehdllande status for alla leads han/hon fatt,
vardet av den uppnadda férsaljningen och det uppskattade véardet av framtida
forsaljning. Gér om genomgangen vid ett senare tillfalle.

9.4 Att mata resultat

Beroende pa dina mal finns det manga satt att mata hur val du lyckas pa
massan. Ju fler satt du kan anvanda desto mer fullsténdig bild far du av
resultatet:

e Vardet av forsidljningen som du uppndtt - Forutsatt att du anvant en bra metod
bor det vara méjligt att rékna ut hur mycket férséljning som har genererats fran
massan.
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o Antal kvalificerade leads - Fick du s8 manga som du raknade med? Har de rétt
kvalitet?

¢ Kostnad per anvandbar kontakt - Dividera den totala kostnaden féor massan med
antalet genererade leads for att fa fram ett matt pd kostnadseffektiviteten.

o Antal nya kontakter - Jamfor listan av férfragningar med din existerande databas.
Hur m&nga &r nya kontakter? Hur skulle du ha skaffat dessa nya kontakter om du
inte hade varit med p& méssan?

¢ Kundkdannedom - Gor en undersdkning efter massan av besdkare och kontrollera
vad de kommer ihdg om ditt féretag, dina utstéllda produkter etc.

e Mediebevakning - Hall reda pd alla pressklipp du far, fackpress, nationell och inter-
nationell press, artiklar fore, under och efter massan, massans eventuella nyhetstid-
ning. Abonnera pa pressklipp om du behdver. Skaffa upplagesiffror fran méssans
egna “tidningar” och nyhetsblad fére, under och efter méssan. Rakna ut hur manga
spaltmillimeter du fatt och jamfér med vad det skulle ha kostat som annonsutrymme.
Vardera innehallet i de redaktionella artiklarna. Lyckades du fa ut ditt meddelande,
dina produkter och det du ville saga?

e Annat - En del fordelar kan inte matas vetenskapligt men ar and& viktiga ndr man
ska vardera massdeltagandet som helhet. Fundera over vilken effekt massan haft nar
det géller att generera goodwill hos kunderna och skapa teamkansla i organisationen
och speciellt bland dem som var med under massdagarna.

9.5 Avslutning — utviardering, analys och slutrapport

Vad tyckte teamet om er samlade prestation? Genomfér ett méte ganska snabbt
sa att alla fortfarande har i farskt minne vad som hénde och utvérdera era
erfarenheter.

Nar du samlat in alla resultat maste du analysera orsakerna till varfér det gick
bra eller daligt. Om du inte nddde dina mal, till vilken grad berodde det pa
arrangdren (besdkarkvalitet, organisationsproblem) eller pa dina egna
anstrdngningar? Fundera dver alla aspekter av ditt deltagande fran planering,
budgetering, till monterdesign, marknadsféring och monterpersonalens insatser.
Skriv ned dina slutsatser och rekommendationer i form av en slutrapport.
Inkludera exempel pa marknadsféring och ta bilder av montern. D3 har ni en
utomordentligt bra grund att std pa nar ni deltar pd nasta massa!

Ofta forekommer bokning fér ndstkommande mdssa under massan.

Boka din plats redan d& s& far du mojlighet att valja en plats som kanske passar
dig battre.
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