Facez Face MOTEN SOM FORANDRAR




MoOten som forandrar

Har du nagon gang pratat med nagon som inte riktigt lyssnar, utan mest haller pa att formulera
vad de sjalva ska saga sa fort som du slutat prata. En person som talar till dig men inte riktigt
med dig. | den typen av samtal uppstar sallan magi.

Tank dig istdllet motsatsen. Att prata med nagon som lyssnar 6ppet, aktivt och nyfiket. Nagon
som forstar dig och som bryr sig. Da hander nagot.

Bjorn Natthiko Lindeblad skriver i sin bok “Jag kan ha fel” att vi alla bor leva lite mindre med en
knuten nave och lite mer med en 6ppen hand. Att inte leva med ett stryptag om livet utan
istallet med ett famntag om det. Att 6ppna upp, vara nyfiken och utan forutfattade meningar.
Detta galler inte minst om du ska arbeta i en monter pa en massa.



Vi ar alla olika

Nar massorna dppnar upp igen har en hel del forandrats. Nya bestkarbeteenden har skapats.
Nagra beskare valjer att ga tillbaka till hur man agerade tidigare medan andra fortfarande ar
betydligt forsiktigare. For dig som stéller ut galler det att vara lyh6rd och méta besdkarna pa
deras villkor. Varje besokare ar VIP d.v.s. en Valdigt Individuell Person.




Praktiska rad

Rad 1: Uppmarksamma detaljer
Fa den du pratar med att kdnna sig sedd och respekterad. Ofta handlar det om att

uppmarksamma detaljer. Las av varje besodkare och behandla dem som de vill bli behandlade och
inte som du vill bli behandlad.

Rad 2: Var nyfiken — den du pratar med ar huvudperson inte du

Ju mindre plats du tar desto mer uppskattad blir du av besokaren. Du behdver varken prestera
eller visa dig smart. Istdllet handlar det om att sta tyst och lyssna samt da och da stalla enkla och
nyfikna fragor. Att fa besodkarens fortroende.



Praktiska rad

Rad 3: Stall ratt fragor och lat besdkaren ta plats

Inled aldrig med fragor som besdkaren enbart kan svara Ja eller Nej pa ”Visst ar det lite lugnare
pa massan jamfort med hur det var innan pandemin?”. Risken ar stor att du far ett kort Ja
alternativt Nej eller att du hamnar i en karusell dar du fortsatter att stalla fragor som du enbart
far enstaviga svar pa. Eller ocksa hamnar du i pastaenden som bara kan bekraftas av den andra
vilket gor att samtalet dor ut alldeles for tidigt. Inled istdllet med 6ppna fragor. Till exempel, Nar,
Var eller Hur. Fa den du pratar med att sdga meningar och inte bara korta svar. Lat besokaren
glansa, istallet for att du sjalv ska glansa.

Rad 4: Lyssna aktivt

Genom att stalla 6ppna fragor och sammanfatta det besdkaren sagt dkar du besokarens
forstaelse for sin situation och kan snabbare ta beslut om att t.ex. byta leverantér. Upprepar du
vad besbdkaren berattar far du dessutom tid att stanna upp och férdjupa, samt far besdkaren att
bekrafta vad hen egentligen menar.



Praktiska rad

Rad 5: Undvik slentrianmassiga fragor
Vack nyfikenhet och skapa forutsattningar for en intressant diskussion. Om varannan utstallare

pa massan inleder med: ”“Kan jag hjalpa till med nagot?”, kanske inte du ocksa ska gora det. Kan
jag hjalpa till med nagot ger dessutom nastan alltid svaret — Nej tack, jag bara tittar.

Rad 6: Ha en tydlig tanke med varje mote

Vad vill ni ska bli resultatet av méten med olika grupper av besokare? Troligtvis har ni olika mal
for olika malgrupper. Offertforfragan, bokat mote efter massan, kunskapsoverféring etc. Se till
att detta sitter i ryggraden hos alla som arbetar i montern. Jag lovar, deras arbete blir sa mycket
enklare da. "Aha detta ar en produktionsansvarig som inte kanner till vart féretag. Da ska jag
forsoka leda vidare samtalet till att...”



Hjarta, hjarna och kropp

Att ARBETA (obs inte STA) i en monter &r ett hart arbete. For att lyckas maste bade hjarta, hjarna
och kropp vara val forberedda. Hjartat sa att viljan att gora ett bra jobb finns. Hjarnan sa att
kunskapen om hur ett bra monterarbete gar till finns. Kroppen s att orken finns. Ar du
massansvarig ar det ditt ansvar att forbereda din monterpersonal sa att de har de ratta
forutsattningarna for att kunna gora ett bra arbete pa massan.




eambuilding

Ingen kedja ar starkare an den svagaste lanken. Nagot som sjadlvklart aven galler for ett
monterteam. Var darfor tydlig i vem som ar ansvarig for vad, rollfordelningar och inte minst att
alla ar 6verens om era mass-mal och hur ert resultat ska matas. Skapa ett team dar man arbetar
tillsammans och inte var och en for sig.

Och sist men inte minst: se till att massdeltagandet uppfattas som en spannande mdéjlighet och
inte som en trakig plikt.




Mikael Jansson

Mikael Jansson har sedan 1980-talet arbetat med olika evenemang och
deras utveckling. Bade ur ett arrangors- och ett deltagarperspektiv. | sin
verksamhet som CEO for Fairlink, har han varit med och analyserat manga
av de storsta svenska evenemangen och utbildat tusentals utstallare.

Mikael ar en flitigt anlitad foreldsare och workshopledare och har dessutom
skrivit flera bocker i amnet. Bland bockerna kan sarskilt namnas Att tanda
en Supernova som handlar om att skapa Superevenemang samt boken
Massguru som ar en handbok for utstallare. Massguru har 6versatts till
manga olika sprak och salts i dver 50 000 exemplar, vilket gjort den till
vdrldens mest salda massbok.

Sedan 2020 sitter Mikael aven med i regeringens publikrad som planerar
evenemangens aterstart efter pandemin samt diskuterar riktlinjer
tillsammans med Folkhadlsomyndigheten.

Mikael pa LinkedIn: https://www.linkedin.com/in/mikael-jansson-5692b4
Tel: 070-744 29 70

Mail: mikael.jansson@fairlink.se




Om Fairlink

Det ar lika bra att vi erkdnner det direkt — vi dlskar massor och evenemang, men vi gor det
inte urskillningslost utan for oss ar det viktigt att forsta. Varfor ar vissa massor battre an
andra och hur kan tva utstéllare som star bredvid varandra fa tva helt olika resultat?

Sedan 1986 arbetar vi med nastan samtliga av Sveriges storsta massor och massarrangorer.
Genom aren har vi intervjuat hundratusentals besdkare och utstéllare. Dessutom har vi
medverkat pa otaliga strategimoten och utstallartraffar. Bade nationellt och internationellt.
Vi har lart oss vad méassbesokare vill ha och hur utstallarna bor agera for att fa ut mesta
mojliga effekt av ett massdeltagande.

Men det racker inte med att vi och arrangdrerna vet mycket om massor. 2004 startade vi
darfor projektet massguru som riktade sig till utstallare. Vi boérjade utbilda utstallare i hela
Sverige och beradttade om vara erfarenheter och gav handfasta rad for att utoka utstallarnas
ROE (Return On Events). Vi skrev boken Massguru, som blivit varldens genom tiderna mest
salda massbok med en upplaga pa 6ver femtiotusen exemplar pa flera olika sprak. For att
ytterligare hjdlpa utstallarna startade vi, nagra ar senare, en snabb och enkel
utvarderingstjanst. Pa det sattet kunde vi hjalpa utstéllarna att fullborda masscirkeln, det vill
saga att bade utbilda infor ett deltagande — méta effekterna av deltagandet — dra slutsatser
infor ndsta massdeltagande.

Fran borjan hette vi Nordiska Undersékningsgruppen men vintern 2013 kopte vi Fairlink, som
var branschorganisationen for massor. All var verksamhet samlade vi sedan i Fairlink och
hade darmed skapat ett unikt kompetenscentrum for mass- och moétesbranschen, med ett
stort utbud av olika utbildnings- och utvarderingstjanster. Vi tror inte, vi vet vad som
fungerar och vad som inte gor det.




FAIRLINK AR NORDENS STORSTA ANALYS OCH UTBILDNINGSFORETAG
INOM MASSBRANSCHEN.

FORUTOM MASSBRANSCHEN ARBETAR VI INOM EN RAD ANDRA
BRANSCHER OCH GENOMFOR UNDERSOKNINGAR OCH ANALYSER.

WWW.FAIRLINK.Se
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