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DRAMATISERA MERA
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Genom att tédnka dramaturgiskt kan du skapa ett storre intresse och
relevans kring din produkt. Olle Nystrém, creative director pa Rewir,
som arbetar med event och méten, ger fyra dramaturgiska knep.

"Att bara ropa 'Mallorca 4 999 kronor’
ar att hoppa 6ver det viktiga forsta steget.”

MED DRAMATURGINS HJALP kan du skapa en
beréttelse som engagerar. | sin enklaste form

kan man dela in beréttelsen i tre steg, sa kallad
dramaturgisk linje, vilka ofta handlar om ett pro-
blem (behov, 6nskan, langtan), en l6sning och ett
efterspel dar tradarna knyts ihop eller nya fragor
som uppstar besvaras.

For ett charterbolag kan den
dramaturgiska linjen se ut sa har:

e Behov - vi blir pAminda om en strand, ett
parasoll och en bok. Vi bérjar langta bort och
"behéva” en lugn semesterresa.

e Losning — resan med flyg till destinationen.

o Efterspel — pa plats har bolaget ordnat hotell,
guidade turer, barnpassning eller matlag-
ningskurs.

— Att bara ropa "Mallorca 4 999 kronor” &r
att hoppa over det viktiga férsta steget. Om du
kan prata med besokaren och ta reda pa vad de
Onskar och langtar efter, deras bevekelsegrund,
ar sannolikheten mycket stor att du far ett bra
samtal med personen. Darefter kan du presen-
tera din l6sning pa ett relevant satt, sager
Olle Nystrom.
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1. MOT BESOKARNA PA RATT NIVA

Klockan ar tio, besdkarna hanger pa laset, du
som utstallare ar jattetaggad och vill "kéra
jarnet”. Besokarna befinner sig dock ofta nagon
annanstans mentalt; de vandrar runt lite planlost
utan att veta exakt vad de soker. Samtidigt har du
mycket gratis genom att stalla ut pa en massa,
fér besdkarna har ju ett grundintresse fér amnet
och har betalat intrade.

OLLE TIPSAR: — Dessa tva grupper ska métas.

| stéllet fér att ga direkt pa din varas eller tjdnsts
I6sning, forsok att ténka igenom var nagonstans be-
s6karen kommer att befinna sig mentalt, varfér de
4r dar, vad de har fér mal och behov. Du bér efter-
stréva relevans for besékaren. Om montern upplevs
som relevant kommer dina forutsattningar att fa till
ett samtal att 6ka. Relevansen hittar du ofta i steg
ett: besdkarens problem, behov eller énskan.

2. SKAPA EN KONTEXT

Pa mat- och dryckesméssor kan du ofta fa prov-
smaka en vara ihop med en annan: en ost och
ett vin, vaffla och sylt. Du kan anvanda samma
teknik for att skapa en kontext kring din produkt,
det vill saga visa upp den i ett sammanhang.
OLLE TIPSAR: — Du kan visa hur sakerna samspelar
och du kan skapa ett universum kring din produkt.

3. UTFORMA MONTERN RATT

Att tanka enligt en dramaturgisk linje innebér inte
att du maste utforma din monter som en gang dar
besokaren ser saker i tur och ordning. Daremot
kan det handla om hur du visar din 18sning, i vil-
ken kontext och vilka bilder du darmed férmedlar.
Om du tillverkar en |asfatélj kan du bygga upp
ett hemmabibliotek med &ppen spis och Vivaldi i
hogtalarna for att beskriva den sinnesro besokar-
na kommer att fa nér de sjunker ner i mobeln.
OLLE TIPSAR: — Du ska sa klart visa din produkt,
men det &r ofta mer relevant att visa vad besdka-
ren kan uppna med din produkt, vad den Idser el-
ler vilket behov den tillfredsstéller. Har du kunnat
berétta din historia och skapat en dramatisering
kring den, gar besdkaren dérifrdn med en beréat-
telse. Det finns inget som griper tag i 0ss lika
mycket, och det &r dit du vill komma.

4. TANK PA EFTERSPELET

Néar du har lett dina besdkare genom steg ett och
sedan visat din fina l6sning i steg tva, kommer
du till slutet. Har handlar det om att knyta ihop
sacken samt besvara nya fragor som kan uppsta.
Séljer du en bat for tvéd miljoner kronor kan du ha
samarbete med en bankman som pratar finansie-
ring, en trailerleverantor for att forsla hem baten
eller en marina dar bes6karen kan stélla den.
OLLE TIPSAR: — Forsdk vara forberedd pa de
konsekvenser som képet av din ldsning kan
innebéra.
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