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Planeje-se para lucrar: o porquê das feirasPlaneje-se para lucrar: o porquê das feiras

Feiras o colocam de frente a compradores 
qualificados!

Feiras são os meios de vendas e marketing 
mais efetivos, se trabalhadas corretamente

Não há maneira melhor ou mais rápida para 
entrar em um mercado
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O porquê das feirasO porquê das feiras

Você consegue fazer mais em 3-4 dias
Você atinge o mercado certo
O comprador vai até você 
Sua empresa, produtos, serviços, são ofertados    
cara a cara
Os visitantes realmente querem encontrar novidades
Os visitantes realmente querem solução para 
problemas
Eles realmente querem conversar com os ‘experts’
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Porque algumas empresas falhamPorque algumas empresas falham

Não se planejam direito
Têm expectativas, mas não fixam objetivos 
claros  

Não atraem o público correto 
O estande e o que está exposto não 
funcionam 

A equipe não foi treinada 
Fazem contatos não relevantes

Não medem os resultados 
Não fazem ‘follow up’
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Preparação pré-feiraPreparação pré-feira



7

Preparação pré-feiraPreparação pré-feira

• Prepare sua equipe
� Antes do evento, faça reuniões quinzenais para discutir a estratégia 

� Estabeleça metas claras e mensuráveis: Por que 
você vai expor na feira?

Apresentar novos produtos/serviços
Captar contatos compradores
Fechar pedidos
Melhorar imagem 
Trabalhar a marca
Realizar teste de mercado 
Conquistar mais distribuidores 
Criar relacionamentos
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Plano de ação: 5 passosPlano de ação: 5 passos
Identifique sua comunidade

• Parceiros, revendedores, distribuidores, etc.
• Quais são os interesses deles?

Determine os principais motivos 
• Se você pode somente atingir X, o que seria a prioridade um..., então 

a próxima

Metas Inteligentes (SMART Goals)
• eSpecíficas, Mensuráveis, Alcançáveis, Relevantes, em que horizonte 

de Tempo 

Redija um plano de ação 
• Qual é o objetivo? Como você o alcançará? Quais passos precisam 

ser cumpridos? Quem fará cada coisa?  Em que horizonte de tempo?

Meça os resultados de seu plano de ação
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A mensagem & a experiênciaA mensagem & a experiência
Cores
• Como você quer que os visitantes se SINTAM?

Imagens
• O que você quer que os visitantes PENSEM?

Uniforme da equipe 
• O pessoal do estande precisa ser identificável e vestir-se 

de maneira consistente enquanto equipe

Exposição de sua marca & visibilidade
• Estande
• Impressão
• Ligações com a mensagem que você está passando ao 

mercado
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Marketing pré-feiraMarketing pré-feira
Realize ações focadas de marketing antes da feira!
• Compre mailing lists: endereço, telefone, email
• Faça malas diretas, postais, etc., direcionados, com convites 

e ingressos 
• Coloque sua força de vendas para convidar os clientes que 

você já tem

Defina o visitante ideal 
• Tipos de empresas, cargos, origem geográfica

Peça suporte a colegas dentro da empresa
• Use listas de visitantes de edições passadas, listas 

publicadas em catálogos de feiras, links de internet e listas 
de publicações relevantes
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MÍDIAMÍDIA

Sala de Imprensa na feira
Press Release
Prepare seu Press Kit
Faça follow up depois da feira



12

PLANEJE-SE PARA O SUCESSOPLANEJE-SE PARA O SUCESSO

Leia o Manual do Expositor!
• Tome nota dos horários de entrada de materiais, atente 

para prazos de pagamento com desconto, faça os 
despachos dos materiais, peça os crachás de expositor 
com antecedência

Faça reuniões quinzenais com a equipe
Prepare um checklist
Na feira
• Retire seus crachás de expositor, leia boletins que 

tenham sido publicados, visite o centro de atendimento 
ao expositor, conheça o gerente responsável, cumpra os 
prazos de entrada com materiais e equipamentos, 
tranque seus produtos em local seguro depois da feira
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Marketing de ExpositorMarketing de Expositor
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Marketing de Expositor: 
Patrocínios e Promoção
Marketing de Expositor: 
Patrocínios e Promoção

Patrocínios elevam a visitação do estande em até 104%
Anúncios aumentam a visitação do estande em até 46%
Recepções aumentam a visitação do estande em até 86%
Coletivas de imprensa elevam a visitação do estande em 
até 77%

90% de todos os visitantes procuram 
por NOVOS PRODUTOS! 

Fonte: Estatísticas do CEIR ( Center for Exhibition Industry Research) 
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Por que anunciar em um evento?Por que anunciar em um evento?

Para trazer visitantes ao seu estande 
Para criar uma impressão 
duradoura…visitantes lembram das 
empresas que anunciam mais do que 
das que não anunciam
Para atingir seu público-alvo
Fato comprovado: os expositores que 
anunciam obtêm mais sucesso nos 
eventos
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Aproveite, é GRÁTIS!Aproveite, é GRÁTIS!

Use a Sala de Imprensa da feira: coloque lá o seu 
press kit

Cadastre seus dados no website da feira / lista de 
expositores
• Mais de 90% dos visitantes consultam o catálogo 

oficial depois da feira
• Perto de 50% dos visitantes se pré-credenciam via 

internet

Envie convites para a feira e convites VIP
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Promoções de baixo custoPromoções de baixo custo

Postais/Malas diretas/Email
Links na internet/Fotos: destaque-se 

Logos em catálogo
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Imagem de produto & Vídeos de comerciaisImagem de produto & Vídeos de comerciais
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Faça os visitantes pararem para vê-lo…Faça os visitantes pararem para vê-lo…
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Patrocínios…Possibilidades ilimitadasPatrocínios…Possibilidades ilimitadas
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Anuncie no catálogo oficial da feiraAnuncie no catálogo oficial da feira

Utilizado como referência durante o ano todo
90% dos compradores o consultam após a feira
Procure ficar com as melhores posições
• Faixas
• Marcadores de página
• Capas
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Sorteios sempre atraem atenção…Sorteios sempre atraem atenção…
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Totens e banners são uma maneira eficaz e 
de baixo custo para lembrar os visitantes 
da sua localização na feira!

Totens e banners são uma maneira eficaz e 
de baixo custo para lembrar os visitantes 
da sua localização na feira!
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Estratégias durante a feiraEstratégias durante a feira
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O MELHOR DA FEIRAO MELHOR DA FEIRA

Equipe no estande
• Atitude Positiva
• Energia
• Personalidade extrovertida
• Boa em fazer perguntas
• Boa ouvinte
• Conhecedora (da sua empresa, da 

concorrência, etc.)
• Boa em comunicar-se de forma sucinta
• Conclusiva
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“A maioria das pessoas 
escuta com a intenção 
de responder e não de 

entender”
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Dicas para saber ouvirDicas para saber ouvir

Olhe nos olhos
Faça perguntas

Mostre interesse
Não se apresse, fique no controle

Não interrompa
Responda as perguntas
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Prepare sua equipePrepare sua equipe
Redija um ‘briefing'

• Informações sobre a feira, lista das perguntas mais frequentes, 
agenda do estande, reuniões da equipe no local

Escolha e distribua um uniforme para ser usado pelo time

Etiqueta (comportamento) no estande 
• Não permanecer sentado, não ficar papeando, não atender/fazer 

ligações pelo celular, não ficar trabalhando no computador

Crie um Formulário de Qualificação do Visitante para ser usado pela 
equipe: 

Tipo de empresa
Informações do contato
Cargo/posição
Como soube da empresa
Já conhecia seu produto? 
Fornecedores atuais 
Preferências / Objeções
Fatores determinantes para a compra
Intenção de compra…1=Forte, 2=Moderada, 3=Fraca
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Pessoal do estandePessoal do estande

• Treino (simulações de atendimento)
• Escolha um líder para a equipe
• Crie um sistema de premiação
• Tenha um sistema formal de 

acompanhamento dos contatos
• Determine o número de pessoal com base no 

número de visitas que espera / quer receber
• Faça uma escala para a equipe do estande

Somente 4 em cada 10 empresas 
fazem uma reunião no estande
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80% da Comunicação é Não-Verbal80% da Comunicação é Não-Verbal

Atitude
Gestos
Postura
Olhos
Tom de voz

Evite esfregar as mãos, mãos nos 
bolsos, braços cruzados
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A Regra 3-30-60 A Regra 3-30-60 

3 Segundos para conseguir a atenção do 
comprador

30 segundos para determinar se o comprador é
qualificado

60 segundos para comunicar sua mensagem
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VisitantesVisitantes

Por que eles vêm?
• Para estudar, conhecer e avaliar os fornecedores e facilitar as 

decisões de compra

Frustrações dos visitantes
• Pouca gente para atender no estande
• Gente demais
• Ofertas confusas
• Expositores passivos ou agressivos

“Qual sua empresa?
O que você oferece? 
Por que eu deveria me interessar?”
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Use bem seus folhetos de produto Use bem seus folhetos de produto 

Prepare e leve os folhetos para o estande antes
• Distribua-os com cuidado

Conheça seu próprio folheto
• Esteja preparado para achar a informação de 

que o visitante precisa e mostrar-lhe onde 
encontrá-la

Ofereça-se para enviar folhetos depois da feira
• Evite que seu folheto vá parar no lixo da feira

Tenha um olho na sustentabilidade!
• Use pen-drives, CD´s
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Foco nos ResultadosFoco nos Resultados
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RESULTADOS REAISRESULTADOS REAIS

Avalie os contatos assim que terminar a feira
Decida o que fazer com eles

Delegue os contatos para seus vendedores e 
estabeleça prazos para fazer follow-up

Contate primeiramente os mais promissores
Meça seu sucesso
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O que torna um contato eficaz?O que torna um contato eficaz?

Interação pessoal
As perguntas chave foram feitas
As respostas foram registradas
Foi identificado o próximo passo a ser 
dado

Não espere para qualificar os 
potenciais compradores só

depois da feira!
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87% dos contatos feitos não 
são retomados pelo 

expositor
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CONTATOSCONTATOS

Treine sua equipe

Estabeleça metas específicas
Nomeie um responsável pelos contatos

A eficácia dos contatos feitos diminui 
15% por semana depois da feira!



39

FOLLOW-UP DOS CONTATOS FOLLOW-UP DOS CONTATOS 

Use vários métodos para contatar as 
pessoas
• 6 vezes diferentes em 6 meses

Esteja disponível quando o comprador 
estiver pronto para comprar, e não só
quando você quiser vender



40

Medindo os resultados da feiraMedindo os resultados da feira

Classifique seus custos por tipo
Faça um balanço dos custos
Fale com sua equipe
Avalie os progressos em relação às 
metas
Calcule seu custo por contato 
qualificado
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Após a feiraApós a feira

Compre listas de visitantes / listas de 
imprensa

Compile um relatório pós-feira, incluindo:
• Potencial de negócio
• Visitantes
• Demonstrações
• Promoções
• Informações sobre a concorrência
• Mídia
• Feedback de clientes
• Participação em atrações da feira
• Tendências
• Recomendações para feiras futuras
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Conhecimento & AçãoConhecimento & Ação

Toda feira é uma experiência de 
aprendizado

Aplique o conhecimento que tirou do 
relatório pós-feira em suas feiras futuras
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ResumindoResumindo
Seus resultados serão melhores se você se planejar bem
Tire vantagem das oportunidades antes, durante e depois 
da feira
Não deixe de fazer sua preparação e seu marketing pré-
feira
Estabeleça metas Inteligentes (SMART Goals)
• eSpecíficas, Mensuráveis, Alcançáveis, Relevantes, 

em que horizonte de Tempo 
Marketing de Expositor
• Consulte o pessoal da Reed Exhibitions Alcantara 

Machado sobre oportunidades de marketing 
adequadas para as necessidades da sua empresa

Treine sua equipe
Faça follow up dos contatos
Faça seu marketing pós-feira
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Agradecemos por 
participar das nossas 

feiras!


