Syfte:

Att ni blir en mer attraktiv arbetsgivare.

Mal:

Tips & Inspiration hur ni kan attrahera
nya medarbetare.

Dialog kring olika arenor for rekrytering.

Tips & verktyg for ett gott ledarskap.




Vad ni ansag
ar bra

radgivare och
vad de gor.
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Utifran vad vi vet baserar vi var
rekommendation....
Ar 12-12 biast? Ankomst/middag kvillen fére bast?

Lampligt att erbjuda mervardestjanst? . S e 5
Ligger motet fore/efter eller i samband med nagot Finns det koppling till nagot i er verksamhet:

. e Varfor traffas ni?
vasentligt for verksamheten? Ar det Aterkommande?
Nar ankomst? Avresa? W HY? '

Vad kan skapas runt maltider? Varfor har ni valt att kontakta oss?

Vad kravs for att vi ska fa din bokning? Vad ska ni géra?

Nar behover du offerten? innehall?

N?r fattar. nlubeslut? Vad ar viktigt for foretaget?

Nar kan vi horas? el e o

WHEN? WHAT? Yad ar viktigt for dig® )
. . Ar det flera talare? motesledare?
Vad far det kosta? Prisindikation?
Vad forvantar ni er av 0ss?
Nagra digitala talare/deltagare?
Finns det positiva eller negativa
\ / erfarenheter vi bor kdanna till?

Olika nationaliteter?

Lamplig motesmiljo? ) .
Haar rF:i ié S:irav J & oss som anlaggning? Funktionshinder?
j g sEnine: Kanner de varandra?

Vad kan vara ett bra motesrum? WH E RE? WH O? Vilka funktioner pa foretaget?

. 5 "y
Motesforms Alder? Kén?

xi:ili;ll:\jg;pmedel Flygs man in fran olika platser?
Policys eller varderingar att ta hansyn till?
Hur bokar man? Anmalningsforfarande?
Vem ar ansvarig? Kontaktperson?
Deltar nagon pa lank?

Varfor ska ni ha motet?
Har ni haft det innan?
Vilket typ av mote ar det?




Tips och rad!

Behovsanalysen och en intresserad duktig radgivare
kan leda samtal/fokus pa kundens mote vilket kan
gora priset mindre viktigt.

Vi alskar bra radgivare som I6ser vart behov.

Printa ut fragebatteriet och testa stall nagra fragor,
omformulera sa att d kianner dig bekvam.

Tank pa att ni aven kan skapa fragebatteri for brollop,
event, detaljplanering etc.

For dig som ar nyfiken att se vad chatgpt kom fram till
som Bjorn testade i kundcaset sa finns den har:

https://chatgpt.com/share/66ffbb72-9990-8004-9855-cac2968372b8

Som ni kommer att se sa uppfattade chatgpt helt andra saker som inte fanns |
manuset, vilket innebar inte till stor hjalp | detta fall. Férutom bra
beskrivande texter sa har den lite att jobba pa =


https://chatgpt.com/share/66ffbb72-9990-8004-9855-cac2968372b8

Room Hire, VY,

Bidra med egen erfarenhet & kompetens
Var genuint intresserad av kundens resultat
Leder till starkare lojalitet & fokus bort fran pris

2014 2015



Landa i utifran er
moteskapacitet om ni
behover 6ka belaggning

eller ska jobba med priset.

Denna 6vning kan ni aven
gora utifran ex.
restaurangbelaggning
eller spabelaggning.
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Synliggdr era mal som
ni vill mata pa en White
board pa bokningen/
back office.

GoOr status pa intakter
vs. budget/mal tydligt.

Se till att ha
framforhallning genom
att varje vecka stamma
av rullande 12 manader.

Malstyr och folj upp for
bokningen relevanta
mal, ex. antal offerter &
hitrate och total
omsattning.

—_—

Uppdatera tavlan med
siffror innan motet.

Uppdatera maldelen
och fokus kommande
vecka tillsammans
under motet.

Detta kommer medfora
att ni har samma bild
och uppfattning om era
behov 12 manader
framat vilket ocksa
leder till att ni kan agera
proaktivt.

Det visuella pa tavlan
gor att fler som ej
deltar pa motet kan
halla sig uppdaterad.



Show Me The Money

Syfte: Optimera intakter pa kort och lang sikt
Mal: Folja upp utfall pa fg. veckas mal & forsaljning
Enas om fokus kommande vecka utifran vara mal

Mdndagar kl. 11-11.45 inne pa bokningen
Deltagare: Sdlj & bokning — Métesledare dr Karin

Dialog kring forandringen forsaljning 12 manader

Avstamning pa avd. mal fg. vecka
Antal offerter ( pengar/antal ) — Hitrate i % - Visningar — Samtal

Info och dialog kring LOS/CAN — Anledningar

Dialog/beslut fokus kommande vecka

Vilka offerter ska prioritera att bearbetas?
Utifran status pa vdara mal , vad ska prioriteras?
Vilka ska ringas? Vilka visningar har vi?

Svag eller stark mdnad ddr vi behéver agera?

Summering & Reflektion av motet

Karin

Alla

Karin

Alla

Karin

10

15



Sales & Fokus Meeting

Syfte: Hitta gemensamt fokus for att na vara mal
Mal: Genomgang av resultat & prognos 12 man framat
Reflektera/fatta beslut om salj & marknadsaktiviteter

Varannan manad — torsdag kl. 11.30-12.30

?
Deltagare: Férsdljining/marknad— Métesledare ér Anna L E T S TA I_ K

Genomgang av resultat fg. manad Anna 5
Prognos férsiljning 12 manader framat vs FA Anna 15
Dialog & beslut vilka atgédrder/insatser som bér géras och av vem

Saljaktiviteter och Marknadsaktiviteter Alla 15

Reflektion/ldrdomar pa utférda aktiviteter samt beslut pa ev. nya aktiviteter vi vill géra

Kunder — status & forandringar Anna 15

Vilka ér vara kunder och hur producerar dem?
Dialog & beslut pa vilka atgdrder vi vill géra

Summering & Reflektion av motet Anna 5



Tips och rad!

Om ni véljer att ha ett veckomote pa salj/bokning se till
att alla kanner till “strukturen” och moétesagendan sa att
motet alltid kan genomfdras.

v Var tydlig med eller tillsammans kom fram till vilka era
% "drom-bokningar” ar, dvs. vilka forfragningar ska ni
prioritera att alltid géra en behovsanalys pa.

Om ni ar nyfiken pa Get Accept (offert system)
https://www.getaccept.com/




Paketeringar pa era hemsidor som inspirerar kunder till bra
moten och sammankomster! (tank pa att skapa kanslor)

For inspiration kolla in Camp Ripan:
https://ripan.se/upplevelser/paket/

Har ser ni olika paket fran Medlefors:
https://www.medlefors.se/konferens/konferenspaket/

Trakt Forest hotel och deras paketering:
https://traktforesthotel.com/sv/om-konferens/konferenspaket/



https://ripan.se/upplevelser/paket/
https://www.medlefors.se/konferens/konferenspaket/
https://traktforesthotel.com/sv/om-konferens/konferenspaket/

Vad tycker kunder ar viktigt och skapar
varde samt lojalitet?

| filmen (som ar 21 minuter) far ni lyssna till 3 st.
kunder som har stor erfarenhet av att boka moten
och konferenser och vad de tycker ar viktigt bade vid
forfragan, val av anlaggning, under sjalva vistelsen
och efter avslutad konferens/mote.

De lyfter fram olika perspektiv som de tycker ar
viktigt vid en forfragan och nar de valjer anlaggning
som ar intressant for bokningen att lyssna till. De
lyfter aven fram vad de tycker ar viktigt nar de ar pa
plats under vistelsen som ar intressant for saval
receptionen/motesavdelningen/kok och restaurang.

Klicka har

https://portal.er8meetings.se/vad-3-kunder-tycker-
ar-viktigt-och-som-skapar-varde-samt-lojalitet



https://portal.gr8meetings.se/vad-3-kunder-tycker-ar-viktigt-och-som-skapar-varde-samt-lojalitet
https://portal.gr8meetings.se/vad-3-kunder-tycker-ar-viktigt-och-som-skapar-varde-samt-lojalitet

helene.arvidsson@gr8meetings.se
micke.darmell@gr8meetings.se

Blogg & tips pa gr8meetings.se
Lagg garna till oss pa LinkedIn!



mailto:helene.arvidsson@gr8meetings.se
mailto:micke.darmell@gr8meetings.se

