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 Kunderejsen - tag kontrol over kunderejsen

ustromer

xperience -Touch point analyse
* Emofion curve

anagement

Pleasure Peaks Pleasure Peaks

Pleasure Peaks
I Pleasure Peaks o

* Peak and end

Positive emotions

I Pleasure Peaks

I

Very satisfied

Satisfied
Product Messages Neutral
Stand presentation
design
Staff Dissatisfied

Parking Very dissatisfied

Information
about the fair

Prices

‘ v

Negative emotions

-» Time

Pain Peaks Pain Peaks

Pain Peaks Pain Peaks
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LIVE SOCIAL + ASYNCHRONOUS RECAP

SIMULCAST
Samme tid Samme fid Senere Nar som helst
Samme sted igital plattorm igital plattorm Hvor som helst

Experience
Amphification




~ ™  Velkomst zonen
" 12 Produkt zonen

Den korporate zone
Wil Den digitale zone
- M Den sociale zone
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Valuta pa messen
Kvalificering af leads
Leads = optalgning

Hvem kom, hvem kom ikke?

SEEEle

ata indsamling, forarbejdning og brug

1 —
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THE
RIGHT
MODEL I

Stand

Ved at starte med data
kan du ikke undga |Aktiviteter 4 Personale

at have styr pa
why og malsatninger




isekker gvelse




LOGISTIKKEN/RESSOURCER

Logistik

Logistik - op og nedtagning
Kaempe opfolgningsarbejde
Ingen erfaring med logistikdelen
Mange opgaver

Komplex

Ikke ressourcer internt til at give alle
kunder opmaerksomhed

Manglende forstaelse fra leverandarer
(lan af udstyr)

Stort vs. Smat

Begraenset gkonomi til at lave indbydende

stand for

Begraensede sprogkundskaber
Dyrt

Planlazgning af ressourcer
Indtastning i CRM

Oprette profil i messekatalog

PLANLAGNING

Ressourcer
Struktur
Ordentlig forberedelse

Forberedelse inden messen (tid-
skraevende)

Tidskrzevende

Logistik pa messestedet
Manglende kommunikation i alle led
Rigtigt staff

Tidskraevende forberedelse

Far jeg tid til ressourcer til at behandle
Indsamlet data?

Tid til forberedelse/opfolgning
Elendig service fra messe arrangarer
Mangel pa messeudstyr

STRATEGIEN

- Kan man deltage pa messe pa messe
med kun ét produkt?

- Hvornar i produktudviklingen kan/bgr vi
praesentere et produkt pa en messe?

« Hvornar skal jeg vaere besggende - og
hvornar skal jeg udstille?

» Hvilken messe er bedst at udstille pa?
« Hvorfor kommer folk til messerne?

« Hvem kommer?

* Hvilke messer?

« Er en messe jomfru, “dont know what
to do”

- Manglende malsatninger

« Value for money?

« Planlaegge markedsfaringen op til
« Strateg!

« Definition formal

« Manglende viden

VARDISKABELSE

 Dyrt - far man pengene hjem?
- Far man noget ud af messen?
- Manglende malsatning

KUNDEHANDTERINGEN

Kunder hvor vaerdiskabelsen ikke er
“stort nok”

Folelesen af at kontakte sa mange som
muligt selvom det ikke giver mening

Kunder der bare “hygger”

Tale med kunder der ikke er kobeklar
Kunder der spilder min tid
Tidsrgvere

Kunne genkende mulig kunder
Opfolgning, hvor skal jeg starte?
Hype produkter som ikke oplever
(opfylder?) kundens forventninger
Menneske genkendelse

Kanvas salg

Vil ikke vaere an-masende
Opfolgning pa kunder

Indtastning i CRM

Opfolgning efter messen (dagligdagen
er der stadig)

“Efterbehandling”, ressourcetildeling
Invitationer for messen

Jeg vil ikke farstyrre folk

Hvordan ved jeg hvem jeg skal szelge til?
At fa de rigtige kunder til standen
Hvordan modtager kunden produktet?
Kunden kammer ikke igen efter messen
Userogse kunder der optager tid
Forkerte kunder der ikke matcher os

Vi tiltraekker forkerte kunder - forkert
signal pa standen

PERSONLIGE FORHOLD

Lange dage

Lange dage

Vabler

Darlig aircondition

Tommermaend

Indelukket klima

Omme fodder

Folk der braender mig af

Kunder der sabler mine produkter ned
Udsaette sig selv for et “nej”
Uvidenhed/Uvished

At gentage sig selv!
Indendgrsmiljo + omme fodder
Fysisk og psykisk anstrengende
Jeg vil ikke spilde min egen tid
Sprogkundskaber - ikke at kunne
formidle alt

Kedsomhed ved mangel pa besdg
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Kategori Lead typer Aktiviteter Opfolgning - Hvornar? Opfolgning - Hvem?

Salgs lead Opfolgende opkald Inden 24 timer Produktekspert
03 Salgs lead Mere info/ opkald Inden 2 dage
eller e-malil
04

Marketing Lead E-nyheder Inden 7 dage Marketing
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CARLSBERG
BYENS HISTORIE B
& MASKINERNE

Scan og fa 7 tips til:

HVORDAN DU DOD OVER
OM LEADS PLEJER

Jakob Dyrbye
Tel: +45 3168 24 24
Mail: [d@faustdyrbye.dk

CONNECT MED MIG PA LINKEDIN
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