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VIl. INFORMACOES UTEIS

VII.1. Como Preparar uma Feira?

Proceda a inscricdo atempada numa feira da qual espera obter um retorno significativo;
Defina os produtos, servicos e novidades que pretende apresentar;

Designe equipas para trabalhar os vdrios aspetos da feira (logistica, online, marketing e
comunicacgdo);

Leia atentamente o manual do expositor e o regulamento técnico;

Consulte as checklists fornecidas pela feira e respeite os deadlines;

Dé especial atengdo ao catdlogo online. E aqui que comega o perfil digital. Faga upload de toda
a informacdo que lhe é pedida e ndo se esqueca do logdtipo;

Analise os servicos de marketing que o organizador coloca ao seu dispor. Aproveite todos os
servigos gratuitos e reserve algum orcamento para a¢des de marketing adicionais;

Aproveite as plataformas online para afirmar a presenca da sua empresa em todas as frentes
e chegar a novos clientes. Agende reunides presenciais para dar a conhecer o seu produto;
Participe em sessGes de live streaming a partir do seu stand fisico e esteja disponivel para ser
contactado via chat a qualquer hora. Prepare os seus colaboradores para darem uma rapida
resposta a clientes de todo o mundo, 24 horas por dia;

Cada vez mais, as feiras tradicionais sdo acompanhadas por uma edig¢do virtual, uma espécie
de gémeo digital do evento fisico. Ao recorrerem a inteligéncia artificial e ao processamento
de dados, as feiras virtuais ddo uma nova e inesperada visibilidade aos expositores. O software
analisa os perfis dos participantes e sugere potenciais parceiros de negécios de uma forma
muito mais rigorosa e eficaz do que de forma tradicional;

Muitas feiras virtuais sdo organizadas em parceria com plataformas digitais pré-existentes com
uma base de dados de contactos prépria. Ao participar numa feira virtual esta também a
alargar o leque de potenciais clientes. Para além de que tem a possibilidade de conhecer
sempre o perfil de quem visitou o seu stand virtual.

Depois de estabelecidos os contactos através das plataformas digitais ou feiras virtuais,
prepare-se para receber os clientes no seu stand. Ndo os dececione. Porque é aqui que eles

vao conhecer realmente quem é e o que tem para oferecer.
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