Participacao em feiras: como gerenciar
os contatos feitos

As fichas de memoéria dos contatos evita que informacoes preciosas
sejam perdidas e melhora o aproveitamento do negécio. Saiba como.

Para que a participacdo em uma feira seja satisfatoria, o expositor
devera dispor de todos os elementos para o fechamento de negdcios.
O ambiente deve ser adequado, os atendentes capacitados, os
materiais de apoio e amostras devem ter qualidade e estar disponiveis
nas quantidades necessarias e as tabelas de precos e contratos devem
estar sempre a mao.

Memodria dos contatos

Durante uma feira sao feitos inumeros contatos. Para que informacoes
importantes nao sejam perdidas, é recomendavel a utilizacao de fichas
de meméria dos contatos, que garantirdo a continuidade do trabalho
de negociacao com o cliente apds o término do evento.

Na ficha devem constar a identificacdo do cliente (pode-se anexar o
cartdo de visitas), suas caracteristicas e necessidades, além dos
compromissos estabelecidos. Muitas vezes é necessario enviar
informacdes complementares para que o cliente possa fechar o
negocio.



Priorizacao dos contatos

Alguns contatos realizados na feira tém maior potencial de
continuidade que outros. Assim, é fundamental que depois do evento
as fichas de memodria sejam selecionadas e que os contatos mais
promissores sejam priorizados. Para isso, é possivel utilizar uma matriz
de priorizacao, cujos critérios principais sado o prazo e o potencial de
atratividade. Também ¢é preciso definir de forma clara as
responsabilidades da administracao dos contatos feitos na feira, para
gue potenciais negdcios nao sejam perdidos.

Os contatos devem ser divididos em nove quadrantes e trés zonas.
Essa divisao permite definir responsaveis para cada uma das zonas, de
forma que nenhum contato realizado na feira fique sem tratamento. A
divisao é feita da seguinte forma:

- Zonal - quadrantes 1, 2 e 3: negdcios de alta atratividade, ou
seja, com grande potencial de resultados. A divisao por prazos
permite que sejam priorizados os que tém maior atratividade e
curto prazo para resolucao;

. Zona Il - quadrantes 3, 4 e 5: negdcios de média atratividade,
que, se bem trabalhados, podem converter-se em boas
oportunidades e migrar para a zona [;

. Zona lll - quadrantes 7, 8 e 9: negdcios que nao sao muito
atrativos atualmente, mas que ndao devem ser descartados. Eles
podem se tornar excelentes negdcios num curto espaco de
tempo.



O envio, de forma agil e precisa, de informacdes e amostras solicitadas
durante a feira denota seriedade na conducao das negociacoes e
aumenta as chances de sucesso.

Continuidade dos contatos

Mais de 80% dos negdcios sao realizados em um periodo de até um
ano apos a realizacao da feira, e persisténcia € uma caracteristica
indispensavel para a concretizacao de negocios.

Entretanto, é necessario utilizar iniciativas proativas de comunicacao,
como base de dados e monitoramento, sem incomodar o cliente. O
CRM (Customer Relationship Management - gerenciamento de
relacionamento com o cliente) pode ser feito de forma proativa e com
respeito a individualidade do cliente, de forma a potencializar os
resultados da feira e diluir seu custo ao longo do tempo.



