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7 PASSOS  
PARA AUMENTAR  
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 EM FEIRAS  

COMERCIAIS 



2 | P a g e  
 

A gestão de leads é um aspeto crucial para o sucesso das feiras comerciais, superando até 
mesmo o marke�ng e a logís�ca. No entanto, apesar dos esforços inves�dos na geração de 
leads, muitos são deixados sem atenção pós-evento, resultando em desperdício de recursos 
e perda de receita, prejudicando a imagem da marca. 

 

Para evitar esse cenário, a nutrição proa�va de leads é impera�va. Aqui estão 7 passos 
para reforçar a gestão de leads em feiras comerciais: 

 

1. Desenvolva uma estratégia de gestão de leads: 

Priorize o desenvolvimento de um plano de gestão de leads bem definido em colaboração 
com sua equipe. Cer�fique-se de que cada membro da equipe esteja capacitado para lidar 
com leads de forma independente, documentando rapidamente detalhes cruciais, como 
informações de contato e interesses para referência futura. 

 

2. Estabeleça metas de leads claras: 

Mo�ve os membros da equipe a estabelecer metas de leads alcançáveis, fomentando um 
senso de responsabilidade compar�lhada. Designe um assistente de leads para 
supervisionar o progresso e manter bancos de dados organizados para rastreamento 
eficiente de leads. 

 

3. Fomente uma comunicação pós-evento oportuna: 

No mercado atual de ritmo acelerado, a comunicação pós-evento rápida é primordial para 
sustentar o interesse dos leads. Implemente sistemas de resposta automa�zados para 
reconhecer prontamente as consultas, pois atrasos podem resultar no desinteresse dos 
leads. 

 

4. Priorize leads qualificados: 

Concentre os esforços na nutrição de leads promissores alinhados com seus critérios de 
vendas, em vez de perseguir prospetos sem futuro. Colabore com representantes de vendas 
para desenvolver um sistema de pontuação de leads, facilitando a priorização eficiente de 
leads e o acompanhamento posterior. 
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5. Monitore o progresso dos leads: 

Reconheça que a gestão de leads se estende além do evento, exigindo nutrição con�nua e 
atenção. U�lize sistemas CRM ou ferramentas de marke�ng automa�zadas para 
acompanhar o progresso dos leads ao longo do tempo, possibilitando tomadas de decisão 
informadas e monitoramento eficaz do funil de vendas. 

 

6. Engaje leads com inicia�vas inovadoras: 

Combata a fadiga de leads introduzindo inicia�vas inovadoras, como concursos ou brindes, 
adaptados para despertar interesse e fomentar o engajamento. U�lize estratégias cria�vas 
dentro das restrições de orçamento para manter o interesse dos leads e gerenciar o 
inventário de forma eficaz. 

 

7. Aproveite as indicações para expansão de leads: 

Alavanque leads sa�sfeitos como condutores para adquirir novos prospetos, capitalizando 
relacionamentos estabelecidos para impulsionar a geração de leads. Cul�ve confiança e 
rapport com os leads para facilitar indicações bem-sucedidas, impulsionando a gestão eficaz 
de leads e o crescimento do negócio. 

Ao implementar esses passos, você pode o�mizar as estratégias de gestão de leads, 
maximizando o valor ob�do das feiras comerciais e aprimorando o retorno sobre o 
inves�mento. 


