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PARTICIPAGAO EFICAZ EM FEIRAS

As feiras profissionais sao um dos mais poderosos instrumentos de
marketing e comunicacao.

De forma a melhor servir 0s nossos clientes e parceiros desenvolvemos um
conjunto de servicos que disponibilizamos através do manual de marketing

Consideramos sempre os trés momentos que sao a pré feira, a feira e o pos
feira essenciais e determinantes para que se maximize a presenca na feira
em termos de geracao de leads, aumento de notoriedade e retorno do
investimento

A participacao em feiras pressup0e sempre um conjunto de questées-chave
préevias:

O que é essencial apresentar? Quais sdo as novidades?
Como vou apresentar a minha empresa?
Como e quando vou comunicar?
Em que tipo de comunicacdo devo investir?
Que tipo de stand / decoragdo vou adotar?
Quem vai representar a empresa?(...)
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Pré-Feira

1. Planeamento Estratégico
= Definir objetivos claros:
o (Gerar leads, fortalecer a marca, langar um produto, ou expandir networking?
o Estabeleca metas mensuraveis, como numero de contactos ou vendas.
= Selecionar afeira certa
= Reservar espaco atempadamente
2. Organizagao da Equipa
= Definir responsabilidades
= Uniformizagao:
o Fornegaroupas ou acessorios personalizados para identificar a equipa.
3. Logistica e Planeamento do Stand
= Designdostand
= Materiais promocionais
= Transporte
= Checklist de equipamentos
4. Marketing Pré-Feira
= Convites:
o Envie convites para clientes, parceiros e leads por e-mail ou redes sociais.
o Use os canais da feira para promover a sua participagao.
= Campanhas online:
o Crie posts, anuncios e hashtags para atrair atencao.
o Divulgue as atividades que ocorrerao no stand, como demonstragdes ou sorteios.
= |anding pages ou QR codes:
o Prepare paginas especificas para captar o interesse antes da feira.
= Parcerias:
o Verifique a possibilidade de agdes conjuntas com outras marcas ou organizadores.
5. Preparacao de Produtos e Apresentacgoes
=  Produtos:
o Certifique-se de que os produtos em exposicao estejam em perfeitas condi¢oes.
= Demonstracoes e videos:
o Prepare demonstracdes ao vivo ou videos que expliquem seu diferencial.
= Discursos curtos(pitches):
o Tenhafalas preparadas para apresentar rapidamente os beneficios dos seus produtos/servicos.
6. GestaodeLeads
= Sistemas de captacao:
o Utilize aplicacoes, leitores de OR codes ou formularios digitais para registar contactos.
= Critérios de qualificagao:
o Defina como priorizar potenciais leads durante e apos a feira.
7. Sustentabilidade e Responsabilidade Social
= Materiais sustentaveis
= Reduza o desperdicio
8. Revisao Final
» Checklist do stand
= Simulagao
= Confirmacao com fornececedores 4
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Durante a Feira

Durante a feira, o foco deve ser maximizar a interagao com os visitantes, promover a sua marca, captar
leads e atingir os objetivos estabelecidos.
Aqui estao algumas acgdes importantes a serem realizadas durante a feira:

1. Envolvimento com o Publico
= Abordagem ativa
= Apresente solugoes, nao so produtos
= Demonstragdes ao vivo
= Dinamize conferéncias
2. CaptacaodeLeads
= Ferramentas digitais
= Distribuicao de brindes
= Qualificagcao imediata
3. Envolvimento Digital
= Publique nas redes sociais
= Transmissao ao vivo:
o Facalives de demonstragoes ou entrevistas para envolver o seu publico online.
= Encaminhe visitantes paralanding pages:
o Use QR codes ou links para oferecer mais informagdes ou promocdes exclusivas.
4, Networking
= Visite outros stands
* Interajacom organizadores:
o Participe em eventos paralelos, como palestras e workshops, para aumentar a visibilidade da
Sua marca.
= Converse com aconcorréncia
5. Monitore e Ajuste
= Reavalie estratégias ao longo do evento
= Acompanhe o fluxo do stand
6. Atraia com Experiéncias
= Atividades interativas
= Espacgoacolhedor
7. Cuidados com aEquipa
= Rotacao de fungoes
= Atendimento consistente
8. Mensuragao em Tempo Real
= Monitorizacao de KPIs
= Feedbackimediato
9. Sustentabilidade
= Recolharesiduos
= Distribuicao digital
10. Encerramento Diario
= Revisdo dos resultados
* Organizagao para o proximo dia
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Pos-Feira

0 pds-feira € uma etapa essencial para consolidar os resultados obtidos durante o evento. E nesse
momento que transforma leads em clientes, avalia 0 desempenho da sua participacao e planeia melhorias
para o futuro.

Aqui estd um breve guia para as agdes de pos-feira:

1. Organizacgao e Analise dos Leads
= Centralizarinformacoes
= C(Classificacao dos leads
= Ferramentas de CRM
2. Follow-Up
= Contacto personalizado:
o Envie um e-mail ou mensagem personalizada para cada lead dentro de 48 horas apds o evento.
= Inclua:
o Agradecimento pela visita.
o Material informativo (brochuras digitais, links para seu site, etc.).
o Proposta ou agendamento de reuniao, se aplicavel.
= LigagGes oureunides:
o Priorize os potenciais leads para uma abordagem mais direta, como uma ligagao ou reuniao
presencial/online.
= Ofertas exclusivas:
o Envie promogoes ou condigOes especiais para os contactos obtidos na feira.
3. Avaliagao Interna
= Reunido de feedback
= KPIsdafeira
= Custos x Beneficios
4, Analise da Competicao e Tendéncias
= (Observacao de mercado
» Feedback dos visitantes
5. Comunicagao Pos-Feira
= Redessociais:
o Publiqgue um agradecimento aos visitantes e partilhe momentos marcantes da feira.
o Mostre resultados positivos (ex.: nimero de visitantes no stand, lancamento de produto).
= Boletiminformativo:
o Envie um e-mail marketing para toda a base de contactos, incluindo novidades e destaques do
evento.
6. Planeamento para Futuras Feiras
» Registar experiéncia
= Renovacao de participagao:
= (Casoafeiratenhasido um sucesso, considere reservar espago para a proxima edicao com
antecedéncia.
7. Manutengao do Relacionamento
= Nurture Marketing:
o Envie conteudos relevantes para os leads “distantes” para manté-los envolvidos.
= Convites para visitas ou demonstragoes
= Monitorizagao continuo. 6
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Pos-Feira

8. Sustentabilidade no Pés-Feira

» Reaproveitamento de materiais

= Feedback sobre sustentabilidade
9. Mensuragao Final

» Relatério de resultados

= Partilhar com a equipa

23 — 24.SET.2026

. v PAVILHAOS
paviLnio2 N SRR | > |
s B 16 0598 SET 2025 s} I

24-26.SET.2025

igamento ¥

®

‘ 745
7 (A s
éf

\




™ El

4THENERGY AND WATER INNOVATION & TECHNOLOGY TRADE SHOW

CONTACTOS

Para mais informacgao
expositor@enerh2o.com

Filipe Gomes
PORTUGAL filipe.gomes@enerh2o0.com
+351966 304 710

Ferran Simon

;mz ESPANA ferran.simon@enerh2o0.com
+34 932 386 868




