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MESSUOSASTOJEN YLEISILME

Johtopé&itos
Naytteilleasettajilla sommittelun osaaminen oli vahvaa.
Messuosastot herattivat hyvin k& kiinnostusta.
Messujen onnistumisen kannalta tdma on hyvin tarkea
osa-alue ja perusedellytykset hyville messukohtaamisille
ovat olemassa.

Johtopaatos
MRS sai halposti thaboa srunan Tuin Flyereita tai esitteita ei keskimaarin ollut helposti
lesoustell henkiliarman kanssa saatavilla. Useilla osastoilla ne piti pyytda osaston

henkilkunnalta. Monella osastolla esitteita ei ollut
saatavilla lainkaan, vaan kavija ohjattiin verkkosivuille,
jossa kavijan pitaisi itse tayttaa
rekisterdintipyyntdlomake. Vasta tdman jalkeen kavija
paasee tutustumaan naytteilleasettajan valikoimaan
messujen jalkeen.




MESSUOSASTOJEN YLEISILME

Testidvi}3 Iysl csastolia helpost
paikan yhieydenottopyynnidn

Myyllen tunnisbettavuus

Johtopé&itos

Naytteilleasettajat eivat ilmeisesti pitdneet tarkedna
keratd osastoilla kavijoiden yhteystietoja. Messujen
jélkeisen yhteydenoton mahdollisuus jaa nain kokonaan
kayttamatta niiden asiakkaiden kohdalla, joita edustaja
ei ehtinyt kohdata henkilékohtaisesti, eikd messujen
jalkeista uutta kauppasuhdetta voi heidan kanssaan
syntyd. Yhteydenotto messujen jalkeen jatettiin usein
taysin kavijan vastuulle.

Johtopdatos

Suurin osa néytteilleasettajien edustajista oli
pukeutunut mita ilmeisimmin arkivaatteisiinsa. Tama
aiheuttaa kavijéille hammennystd, kun kavija ei tieda
kuka on osaston henkil6kuntaa, ellei henkilokunta itse
ole aktiivinen. Kavija on vaikea arvioida osaston
kuormitusta, joten hén saattaa poistua, vaikka osastolla

wibea lisiki ta henkilskuntaa. Nykyiset asiakkaat toki
amisan tunnistavat oman tutun yhteyshenkilonss osastolta,
MESSUOSASTOJEN YLEISILME
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Johtopaatos

Naytteilleasettajat hallitsevat keskimaarin hyvin messuosaston sommittelun. Tiettyja
tuotteita ei kuitenkaan korosteta esillepanoissa. Suurin osa naytteilleasettajista ei ole
toteuttanut messuosallistumistaan siten, etta se tukisi uusiasiakashankintaa.
Uusasiakashankintaan tahtdaava messuosallistuminen ei kuitenkaan yleensa tuo

lisdkustannuksia.




ENSIKONTAKTI JA ASIAKKAAN KOHTAAMINEN
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Johtopé:

6s
Naytteilleasettajilla ei padsaantoisesti ollut mietittyna
rutiinia osaston ruuhkautumisen varalta. Kun kaikki
myyjat oli varattu, ei uusia kavij6itd huomioitu, eiké
heitd yritetty millaén tavalla saada jadmaan osastolle
odottamaan henkilékunnan vapautumista tai palaamaan
osastolle myshemmin.

Johtopdatos

Kun otetaan huomioon osastojen koko sekd
kavijamaara, oli odotusaika usein kohtuuttoman pitka.
Suuressa osassa tapauksista normaali messukavija olisi
siirtynyt kilpailijan osastolle liian pitkdn odotusajan
vuoksi.

ENSIKONTAKTI JA ASIAKKAAN KOHTAAMINEN
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Nyteileasettajan edustaja selvitti

Johtopé&itos

Niilla osastoilla joilla palveltiin, myyjat ryhtyivat
esittelem&an tuotteita ilman, etta selvittivat asiakkaan
taustoja. N&in ollen myyjélla ei ollut mahdollisuutta
rakentaa onnistunutta myyntitilannetta.

Johtopdatos
Naytteilleasettajan edustajat eivat kysyneet kavijan
tarpeita. Ka 3 kiinnostavia tuotteita ei siten voitu

maarétietoisesti esitelld. Moni mahdollisuus jaa nain
kayttamatta. Asiakas ei valttamatta muista tai osaa
tiedustella hanta kiinnostavia tuotteita, jos ei tiedd, etta
niitd on tarjolla osastolla.




ENSIKONTAKTI JA ASIAKKAAN KOHTAAMINEN

Johtopé&itos
Kivijille tarjotliin atiaisuja ytteilleasettajan edustajat, jotka tiedustelivat
n tarpeet, osasivat pddsaantoisesti tarjota
esitt3mins2 ongelmiin P P! J

kavijakohtaisia ratkaisuja. Tdma oli kuitenkin
harvinaista, silld tarpeita ei suurimmassa osassa
Lorjoliia kohtaamisista tiedusteltu.
e

Johtopdatés

Myyntiin johtava kdvijakohtaaminen edellyttda
ndytteilleasettajan edustajan aktiivisuutta. Kavija on
huomioitava ja hantd lahestyttdva omatoimisesti.
Kohtaaminen messuosastoilla oli paasaantoisesti
passiivista ja vaati kavijalta paljon oma-aloitteisuutta.
Jotta myyja voi varmistaa kavijan osastokdynnin
johtavan kauppaan tai yhteistyéhon, tulisi myyjan oltava
aktiivinen osapuoli.
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NAYTTEILLEASETTAJAN MESSUTAVOITE

Johtopdatés
Naytteilleasettajat esittelivat esillepanoillaan
suurimmaksi osaksi yleisvalikoimaa. Kévija ei voinut
erottaa uutuuksia muista tuotteista ilman osaston
henkilokunnan apua.




Naytieilleasetiajan edustaja ehdotti
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JALKIHOITO

Johtopé&itos
Messuonnistumisen kannalta messujen tarkeimpid
tavoitteita on yhteystietojen kerddminen kavijoilta, jotka
ovat kiinnostuneita néytteilleasettajan tuotteista. Se on
messujen jalkeisen myynnin kannalta valttamatonta.
Tata mahdollisuutta tutkimuksessa testatut
ndytteilleasettajat eivat olleet tunnistaneet.

Johtopaatos
Yhteensa 130 testiasiakaskdyntia poikivat vain 6
yhteydenottoa messujen jalkeen, vaikka yhteydenottoa
pyydettiin jokaisella osastokdynnilld. Ensimmainen
yhteydenotto tuli heti seuraavana maanantaina. Suurin
osa tuli messuja seuraavan viikon aikana.
Yhteydenottojen maéra oli ala-arvoinen etenkin, kun
ottaa huomioon, ettd kyseessa oli B2B-messut, jonka
kavijamaara on hallittavissa, ja ettd kaikilla kdynneilld,
joilla keskusteltiin osaston henkilokunnan kanssa,
pyydettiin yhteydenottoa sahkdpostitse.
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JALKIHOITO

Johtopé&itos

Yhteydenoton muodon jakauma Yhteydenottojen méaéra oli vahainen. 130 testikdynnin

tuloksena oli vain kaksi aktiivista yhteydenottoa, jossa
toimitettiin pyydetyt tiedot. Neljan muun kdynnin
pohjalta jotkut naytteilleasettajat Iahettivat yleisen
kiitosviestin vierailusta heidan osastollaan. Naidenkaan
ndytteilleasettajien toiminta ei ollut johdonmukaista,
silla mikaan niistd ei lahettanyt viestia kaikille
osastollaan vierailleille testikavijoille.

Johtopdatés
Naytteilleasettajien jilkihoidon taso oli alhainen.
Testikavijoitd ohjattiin kdyttamaan salasanan takana
olevia verkkoluetteloita. Tunnukset ndihin olisi pitanyt
ensin hakea lahettamalla itse sahkopostia
naytteilleasettajalle tai laittamalla rekisterointipyynto
naytteilleasettajan verkkosivujen kautta. Tallainen
lahestymistapa asiakashankinnassa edellyttaa
poikkeuksellisen mielenkiintoista valikoimaa, hintatasoa
tai uta etulydntiasemaa, jotta voisi varmistaa, etta
a ta tulee yrityksen asiakas. Toimintamalli sopii
parhaiten asiakkuuksien vaalimiseen, mutta ei lainkaan
uusien asiakkaiden hankintaan. Jos kavija kuitenkin
ohjataan verkkosivuille, tulee messuilla tarjota viline,
joka muistuttaa k yrityksestd ja sen verkkosivuista.
Kavija ei valttamatta muista jalkeenpéin kaikkien
yritysten verkkosivujen osoitteita tai edes yritysten
nimid, jolloin kaynti helposti unohtuu.




YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

Tuthdmusosiniden pistemdirie

YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

JOHTOPAATOKSET

. Forma -messut on Suomessa alansa tarkein ammattitapahtuma. Se on kohtaamispaikka alan kaikille toimijoille.
Ndytteilleasettajat ovat padsaantoisesti pk-yrityksid, joille messuihin osallistuminen on vuoden suurimpia
markkinointipanostuksia. Kavijat ovat suurimmaksi yritysten ostoista vastaavia paattdjia.

messuilla Iahinna olemassa olevien asiakassuhteiden
toisesti tue uusiasiakashankintaa.

. Tutkimustulokset viittaavat siihen, ettd ndytteilleasettaj
yllapitoa varten. Néytteilleasettajien messutoiminta ei pd

. Kontaktin syntyminen kavijan ja naytteilleasettajan vélille edellytti suurta aktiivisuutta kavijalta. Naytteilleasettajat ohjasivat
kévijat mielellaan omille verkkosivuille tayttdmaan rekisterdintinakemuksen, joten messujen jilkeinen yhteydenotto oli
taysin kavijan oman harkinnan varassa. Millekdan osastolle ei kutsuttu aktiivisesti kdymaan, kun kavija kulki osastojen ohi. Ei
edes silloin, kun osastolla ei ollut lainkaan asiakkaita.

. Liian monta itsestaan selvda myyntiprosessin vaihetta laiminly6tiin osastoilla, kuten kavijan taustan kysely, tarpeiden
kartoitus ja yhteystietojen keraaminen. llman naitd myynnin perusasioita messujen mahdollisuuksien kokonaisvaltainen
hyddyntaminen on vaikeaa. Messuosallistumisen tuloksen maksimointi vaatisi nain ollen kohtuuttomia ponnisteluita
naytteilleasettajilta.

. Naytteill tajien messuosaamisen suurimmat kehitystarpeet ovat asiakaskohtaamisessa, osastojen ja edustajien rutiinin
optimoinnissa uusasiakashankinnan suhteen seka jalkihoidon parantamisessa.

. Taman tutkimuksen tavoitteena ei ollut selvittaa naytteilleasettajien kokonaisvaltaista onnistumista Forma Syksy 10 -
messuilla. Tutkimuksessa kartoitettiin naytteilleasettajien valmiutta hankkia messuilla uusia asiakkaita. Jonkin tutkitun
osaston messutavoitteena on voinut olla esimerkiksi vain vanhojen asiakkuuksien vaaliminen. Téstd syysta naytteilleasettaja
saattaa olla tdysin tyytyvdinen messuosallistumisensa tuloksiin, vaikka sen téssa tutkimuksessa saama pistemaara onkin
jadnyt alhaiseksi.




