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Tips til HR Traefpunkt

Chris Grew og Ann Langballe Madsen

| dette dokument er der nogle forslag til, hvordan virksomhederne kan fa stgrst udbytte af at veere med pa HR
Traefpunkt messen.

At veere pd messe handler i bund og grund om at skabe relationer:

- Skabe synlighed omkring virksomheden

- Mgde nye potentielle kunder

- Hilse pa eksisterende kunder

- Skabe forbindelse med samarbejdspartnere
- Osv.

Seet mal for messen

Et typisk dilemma er, hvordan skal virksomheden vurdere om, en messe er god eller darlig? En af maderne er at
virksomheden pa forhand saetter sig mal.

Hvad skal vi have ud af messen? Det kunne f.eks. veere:

- Antallet af brochurer givet ud

- Antallet af personer, der er tilmeldt til nyhedsbrev

- Hvor mange personer, der deltog i en konkurrence pa standen
- Hvor mange leads har vi med hjem

- Hvor mange kundemgder kom i kalenderen

- Osv.

Det giver ligeledes et fokus, nar man star pa standen. Det er vigtigt, at malseetningen understgtter forretningen.
Ikke alle typer virksomheder kan bruge mal som:

- Viskal seelge for x kr.
- Vi skal have x antal ordrer

Som sagt handler Treefpunkt om at skabe relationer, derfor er det mere relationssalg, det handler om.

Hvis | har mulighed for det, invitér eksisterende kunder til at kigge forbi. Trafik og samtaler pa en stand skaber
flere samtaler og mere trafik.

Hvem skal sta pa standen

Det er vigtigt, at virksomheden vaelger de rigtige personer til at st pa standen. Det er jeres ansigt udadtil. Veer
kreativ og brug personalet, det er ikke sikkert det er konsulenter eller seelgere, der skal st der - ha’ fokus pa, at
det er medarbejdere, hvis spidskompetence det er at networke og skabe relationer.

Personer, som er udadvendte, imgdekommende og selvsikre, har en klar fordel. P4 en messe skal man veaere
opsggende, imgdekommende og nysgerrig pa kunderne.

Desuden er det vigtigt at veere opmaerksom pa, at der aldrig ma vaere for mange “interne” folk pa standen. | er der
for at skabe dialog med besggende - ikke med hinanden. Lav evt. en vagtplan”, sa | skiftes til et bemande
standen.

Det er sjeeldent, at kunderne selv kommer ind pa standen og siger: ”jeg vil gerne kabe...”. Derfor skal virksomheden
og dermed de medarbejdere, der befolker standen veere opsggende pa messen, men pa en sober og ordentlig
made.
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Ga i dialog med kunden ved at stille abne dialogbaserede spargsmal:

- Hvad sgger du?

- Hvordan har messen veeret for dig?

- Har du hgrt noget spaendende indlaeg pa Speakers og Keynotes?
- Hvilken virksomhed repraesenterer du?

- Har din virksomhed gang i noget spaendende pa& HR fronten?

- Hvilke HR udfordringer star din virksomhed overfor?

- Jeg har noget spaendende at vise dig ...

- Kender du til ...

- Har du hgrt om vores virksomhed?

- Hvem bruger I til at ...

Og husk, at som hovedregel vil de besggende gerne vil fortaelle om dem selv og om deres virksomhed

Spergsmal som, ”Kan jeg hjeelpe dig med noget?” - giver kunden mulighed for umiddelbart at svare ”Nej tak”, og s
er samtalen lukket, sd undga det © Undersggelser viser, at dette er den hyppigste abningsreplik i detail branchen
og ogsa den darligst fungerende.

Gimmicks

Hvis virksomheden har en gimmick med pa messen, sa sgrg for, at den pa en eller anden made har relevans i
forhold til virksomheden.

Din gimmick skal fa kunden til at huske virksomheden, og den skal veere enten rettet mod beslutningstagerne eller
brugerne.

Veer opmaerksom pa, at visse gimmicks kan flytte fokus helt fra din virksomhed - hen i retning af, at de besggende
vil kunne huske et gimmick - men ikke ngdvendigvis standen/virksomheden, de besggte.

Hvis | veelger at lave en aktivitet, sa lav en, som kan skabe dialog frem for bare at give noget bort.

Husk

- Materiale til kunderne

- Visitkort (mange!)

- Blok og kuglepen (sa i kan gare noter undervejs - bade om besggende, men ogsa om hvad der gik godt,
og hvad der gik mindre godt, sa er | allerede godt pa vej til naeste messe)

- Ryd op pa standen (fjern gamle kaffekopper, slikpapir, krgllede brochurer)

- Hils venligt pa alle, som besgger standen

- Standen skal fyldes af kunder - ikke af standens ~egne” folk

- Hold pauser

- Husk skiftesko

- Skab en god stemning - ger det rart at besgge standen

Gar ikke dette

- Spis ikke mad pa standen

- Tal ikke med din kollega hele dagen

- Sluk din telefon - og aflyt udelukkende beskeder, nar der er pause
- Pres ikke kunderne

- Tal paent om konkurrenterne pa messen

- Sperg ikke ”Kan jeg hjeelpe dig med noget?”
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