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Tipsbank

For dig som ska stalla ut pa Vastmanlands
regionala UF-méassa
Hur bygger man en vinnande monter? Vad ska man tdanka pa om man vill tavla?

Finns det nagra DO’s and DON’Ts? Har finner ni tips pa en framgangsrik och lyckad
mdssupplevelse!



Monterbygge

Oavsett om ert mal med massan ar att silja, marknadsfora er, tavla eller bara ha en
grym dag s ar ett bra forsta steg att ha en riktigt schysst monter! Det kommer locka
besokare till er och det ar betydligt roligare att representera ett foretag och en monter
som man kan vara stolt 6ver. Sa hur bygger man da en grym monter? Har hittar ni
tips for att komma pa roliga idéer, och hur ni kan gora idéerna verkliga. Lycka till!

Steg 1 — Startskottet

Det forsta ni bor fundera 6ver ar foretagets profilering och ert koncepttank. Detta kan
ni gora genom nagra enkla fragestillningar: Har ni ndgra foretagsfdarger? Vilka
typsnitt anvdnder ni? Hur ser er logotyp ut? Vad for kdnsla vill ni formedla med
foretaget? Ar ni ett ekologiskt och jordnéira foretag eller har ni kanske en mer
modern touch? Se till att ni hittar en kinsla och ett tydligt koncept for foretaget,
darefter kan ni borja brainstorma monteridéer.

Steg 2 — Borja brainstorma!

Satt er ner tillsammans och borja fundera pa nagra coola idéer som ni skulle vilja
sétta i verklighet i er monter. Ett tips dr att ta fram ett stort A3-papper, nigra
fargpennor och post-it lappar och forsok sedan fa ner alla idéer pa papper. Vaga tank
lite galet och vidga ramarna!

Tips for att férenkla brainstormingen
e Tink pa att ni alltid kan jobba med olika dimensioner och lager.

e Hur syns ni pa langt avstand?

¢ Kan ni skapa en monteraktivitet som relaterar till er affiarsidé och locka
kunder till just er monter?

e Kan ni sitta er produkt/tjanst i ett sammanhang i er monter och ”go extreme”
med den idén? Kan ni skapa nagot som gar hand i hand med ert koncept?

e Vad ar det for problem ni l6ser? Kan ni illustrera det pa nagot roligt och
kreativt sitt? Eller kan inverkan av er produkt och hur det ser ut med hjalp av
den?

e Hitta inspiration hos tidigare UF-foretagare. Sok efter bilder frén tidigare ars
massor och 1at er inspireras!

Steg 3 — Regler

Det ar viktigt att ta hansyn till de regler vi har. Alla krav och regler for massan och
montrarna hittar ni i Missinformationen. Ar ni osikra kan ni alltid kontakta nigon av
oss pa UF-kontoret!

Steg 4 — Gor idéerna verkliga!

Nar ni kommit fram till en idé som ni tycker kidnns rolig att satsa pa ar det dags att
forsoka sitta in den i ett verkligt perspektiv. Rita upp en skiss, ta en gammal
skokartong och inred den eller anvind négot fiffigt dataprogram for att visualisera
upp er idé tydligt for gruppen. I detta steg kan det vara dags att borja fundera pa HUR



ni faktiskt ska kunna forverkliga denna idé. Vilka foretag maste ni kontakta? Vad kan
ni forsoka skaffa sponsring till? Hur ska ni gé tillviga?

Steg 5 — Byggdags!

Dags att kavla upp drmarna och ta fram verktygsladan! Ni har tid pa er att bygga upp
er monter bade kvillen fore méassan och pa morgonen under sjilva miassdagen men
ett vanligt misstag ar att man tar med allt monterbygge vil pa plats inne i méasshallen.
Skippa det stressmomentet och gor klart s& mycket som mojligt hemma. Testlagg
golv, tapetsera/mala era viaggar pa forhand (anda forbjudet pd méassan) och testa
bygga upp den dar mobeln innan ni stir pa méassan och sliter av er héret av stress eller
fel som kan uppsta. Ar ni flera foretag pa skolan eller fran klassen som ska stilla ut pa
massan kan ni gé ihop for att ordna med logistik till massan och kanske deala till er
ett battre pris pa material till montrarna.

Monteragerande

“Varfér vann deras monter? Den var ju inte alls lika snygg som var!”. En bra monter
handlar inte bara om utseende, utan ocksa vildigt mycket om hur ni som UF-
foretagare agerar. Sjalva montern ar dod yta, det ar NI som gor den levande! Har
kommer UF-kontorets bésta tips pa hur ni vissar ert monteragerande:

Séatt upp regler for ert monteragerande

Till att borja med sé ar det ju ni i montern som ar det viktiga och som i slutindan
kommer avgora om kunden ldmnar er med en bra kinsla eller inte. S& kom 6verens
om lite regler som ska gilla under dagen. Det kan vara allt fran att bestimma att ni
inte ska sitta ner i montern, inte std med ryggen viand, inte dta i montern eller halla pa
med mobiltelefonerna medan massan ar oppen. Men allt grundar sig egentligen i
samma utgangspunkt: montern ska se inbjudande ut, ni ska ju trots allt locka dit sa
mycket besokare som det gar!



Ha ett schysst samspel

Fundera pa hur ni i gruppen kan hjilpa varandra att skapa en sa bra stimning som
mojligt. Ofta sd kompletterar man varandra, sa sldpp prestigen i att prata ensam med
en kund och hjalp varandra istallet!

Hur kan ni koppla ert monteragerande till er produkt?

Forbered er dven genom att fundera pa hur ert agerande kan kopplas till er produkt.
Séljer ni nagonting emotionellt eller ndgonting som verkligen beror folk kanske det
inte passar sig att vara for stojig eller skrattig, pd samma sétt som om ni séljer nagot
valdigt glatt sa ser det ocksa konstigt ut om personerna i montern sjalva inte ser glada
ut.

Forsaljning
Att sdlja for forsta gangen kan vara lite knepigt men det finns faktiskt manga bra
tips att ta till sig for att bli en riktig storsdljare i montern.

Behovsanalys

Niar man tanker pa en klassisk siljare sa tinker man ofta pa en ganska utatriktad och
framfusig person. Men faktum ar att de basta siljarna faktiskt ar de som later kunden
prata mestadels av siljsamtalet. Att lyckas stilla de réatta fragorna for att fa fram
nyckelinformationen och sedan kunna komma till avslut &r ett riktigt hantverk, men
kommer man med de ritta fragorna innan dr 9o % av jobbet redan gjort. Fraga och
var genuint intresserad!



Exempel 1 — Sidlja mobilskal

- Vilken modell har du pa din mobiltelefon?

- Hur ofta brukar du anvdnda den?

- Har du nagon gang tappat eller haft sénder din telefon? Kdanner du nagon i din
ndrhet som har det?

Exempel pa avslut efter fragor:

- Da har jag en toppenbra losning till dig! I och med att du dr vdldigt man om din
telefon och anvdnder den ofta sa vill du ju sdaklart gdrna inte att den gar sonder,
eller hur? Da passar vart mobilskal perfekt for dig eftersom... etc. Vilken fdrg vill du
ha? Vit eller svart? Vilken fdrg tror du att din vdn som ocksa tappat sin telefon
skulle gilla?

Tips! — Skriv ner fem fragor att stilla till era kunder for att kunna kinna in att
kunden behover er produkt och hur ni ska silja till den. Vem dr kunden? Vad har den
for intresse? Har den stétt pa det problemet ni loser? Kdnner den ndgon som stott pa
det problemet? Fraga sa mycket ni kan for att fa ldra kdnna kunden for att sedan ga
till avslut genom att anvanda svaren.

Saljargument

Att hitta ratt siljargument kan ibland vara svért, men det finns tre aspekter som kan
vara bra att utgd frén for att hitta olika anledningar till varfor kunden ska kopa just er
vara/tjanst.

Kansloargument

Nar man anvander kidnsloargument anspelar man pa kianslan av att ha produkten.
Vad ska just er produkt f4 kunden att kinna? Ar den snygg, varm, siker, ekologisk
eller kanske lyxig? Lat oss ta ett exempel genom att jamfora tva kanda bilmarken. En
Volvo kanns siker, familjar och trygg medan en Ferrari kinns mer sportig och snabb.

Exempel pa kinsloargument

Mobilskal — Sdkert, snyggt etc.
Armband - Lyxigt, trendigt etc.
Ldaxhjalp — Utvecklande, tidssparande etc.

Fornuftsargument

Att anvidnda fornuftsargument innebér att man anspelar pa vilka fordelar kunden far
av att anvinda produkten. Vad for problem loser den? Vad géar du miste om nir du
inte anvander den? Ta fram virdet av att just anvinda er produkt framfor att inte gora
det.

Exempel pa fornuftsargument

Mobilskal — En hel mobil, billig for att du slipper betala for reparation, mer
personlig med eget skal.

Armband - Att man kdanner sig mer uppiffad, en detalj som skapar ett
helhetsintryck.

Ldaxhjalp — Bdttre betyg, fler lirdomar, mer studiemotivation, mer tid for annat
som fordlder.



Auktoritetsargument

Auktoritetsargument dr den typen av argument som anspelar pa nagot som skapar
trovardighet. Anvander nagon kiandis den, anviander du den sjilv eller finns det
statistik som visar att just denna produkt &r bra pga. nagon specifik anledning.
Kanske har du nagon gang varit i en butik da butiksbitradet kommit fram och berémt
dig for kladesplagget du provar och berattat att personen anviander det sjalv. Dar har
du det — auktoritetsargumentet!

Exempel pa auktoritetsargument

Mobilskal — Enligt statistik gar sd har manga % av alla mobiltelefoner sénder ndr
de inte har skal.

Armband - Det dr jdttetrendigt, alla modebloggare anvdinder det!

Laxhjalp — Det okar studieresultatet med sa har manga %!

Tips! — Skriv ner minst ett kianslo-, fornufts- och auktoritetsargument och anviand det
i din pitch. P4 det viset har du tre olika saker att anspela péa for att ni kundens
intresse.

Marknadsforing

Det dr ju ni som stdller ut som gor mdassan! Det betyder ocksa att ni har det stora
ansvaret att se till att det dyker upp besokare.

Om alla lyckas bjuda in tre personer varm sa kommer vi ha ca 3200 besokare. Bjuder
ni istéllet in fem personer sd kommer hela 5300 besokare! En rost ar viktig — sa bjud
géirna in via sociala medier och i skolan, och glom inte mamma och pappa, slikt och
vanner. En annan person som garanterat kommer bli glad for en inbjudan ar er
radgivare! Kan man locka fler besokare med négon rolig tavling, masserbjudande eller
liknande? Satt er ner och fundera ut ett roligt sitt att marknadsfora er och méassan péa!

Psst! Ni har vil inte missat var hashtag #UFBASTMANLAND?




Tavlingar
Att vara med och tdvla i de olika tdvlingarna dr en riktigt bra morot under aret!
Och det finns tdavlingar som passar alla olika foretag och affdrsidéer.

Vilka tavlingar finns det och vilka passar ert féretag?

Kénner ni att ni har en riktigt cool produkt kanske ”Arets Vara” skulle passa er, eller
ni kanske har utvecklat en produkt och tagit fram nigonting helt sjilva, ja da ar ”Arets
Innovation” nagot for er. P4 hemsidan under Dokumentarkiv hittar ni alla tavlingar
som finns. Ni kan vara med i s ménga tavlingar ni vill! Men se till att varje bidrag ni
skickar in ar av bra kvalité och att det inte dr nagot halvfardigt. Tank pa att de
skriftliga bidragen &r det forsta intrycket juryn far av ert foretag, sa se till att det ar
lattlast och intressant. Ett stort plus i kanten ar saklart om det ser snyggt ut ocksa!

Ater igen, iven om ni har en bra produkt s kommer ni inte ta hem nigon pokal om ni
inte foljer tavlingskriterierna. Lés igenom noga! Missar ni nagot moment blir ni
diskade redan innan bidragen nar juryn.

Hur skriver man egentligen ett bra bidrag?

P& var hemsida hittar ni vinnande bidrag fran tidigare ar. Viktigt att komma ihag ar
att ni kan anvianda dem som inspiration, men kopiera inte. Texten ska vara er egen
och spegla er verksamhet. Lat den vara sdljande och motiverande till varfor just ni ska
vinna och varfor just ni ar bast i Vastmanland. Innan ni klickar pa “ladda upp” pa
hemsidan, 1at ndgon annan ldsa igenom texten. Har man suttit linge med samma text
blir man blind for stavfel och detaljer. Det ser vildigt oproffsigt och oseriost ut. Lat er
svensklarare kicka igenom ert bidrag och komma med synpunkter s att ni far fram
den absolut bista texten ni kan. Och en sista pAminnelse — se till att ni uppfyller alla
tavlingskriterier! Tyvarr diskvalificeras varje ar flera grymma bidrag pga. att foretaget
slarvat med detaljerna och missat ndgon av de obligatoriska uppgifterna som ska vara
med.

Varfor tavia?

I juryn sitter folk fran niringslivet som kan vara bra kontakter att ha i framtiden. Och
en vinst inom UF-féretagande ar en fantastisk merit pa CV:t och nagot som bade
arbetsgivare och universitet och hégskolor kianner till. Dessutom &r det en fantastiskt
rolig erfarenhet som ger en bade lardomar och minnen!




