Feiras e Eventos de Moda

como potencializar as vendas e estreitar
o0 relacionamento com clientes



NO FOCO DE FLASHES € REFLETORES

Feiras e eventos de neg6cios constituem uma das formas mais eficien-
tes de dar visibilidade a marcas, colegdes e criagdes de moda. Em ter-
mos estritamente comerciais, proporcionam condi¢ées de negociagao
imediata, bem como a ampliagao do nimero de possiveis contatos de
sua empresa para futuras negociagoes.

Em geral, esses eventos contam com publico numeroso e rotativo, o
que da a vocé oportunidade de fazer conexdées com muita gente, ao
mesmo tempo, num mesmo local, durante um periodo de tempo bem
curto. Ou seja, otimizam seus esforgos de divulgacao.
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Feiras e eventos de negdcios costumam resultar em uma relagao custo/
beneficio bastante favoravel a empresa, desde que sua participagao seja
criteriosamente programada. Planeje tudo com bastante antecedéncia
e execute com rigor todas as tarefas previstas para antes, durante e
depois do projeto em questao.
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Confira nas paginas a sequir algumas dicas e orientacdes importantes
para que sua marca obtenha sempre os melhores resultados nesse tipo
de evento.

Se tiver davida, ndo hesite em fazer contato com o Sebrae/RJ!




Cinco razées para participar de feiras e eventos™ §-
1. Aprofundar conhecimentos ¥

Nao importa qual o segmento de atuagao de sua empresa, é essencial perceber a moda "-!.,,}__"'-

como um ramo de negdcios abrangente. O contato com profissionais especializados e
representantes de empresas tradicionais ou novatas no mercado, seja nos estandes ou
em palestras e apresentagoes, é bastante enriquecedor.

2. Atualizar-se ' NA FASE DE ENSAIOS

Participar de uma feira ou um evento de moda significa conhecer as novidades do g5 -2 S iy (reflexdes prévias a participacao em feiras e eventos)

mercado no exato momento em que elas estao sendo apresentadas. Ou seja, vocé (¥ ‘g i

fica sabendo ‘em primeira mao’, a cada ano ou semestre, quais sao os langamen- | @ A ) y Um dos grandes desafios de uma empresa de moda certamente é o de-

tos e as tendéncias das proximas estacgoes. A . N ' senvolvimento de cole¢des comercialmente viaveis. Novas cole¢des sao
01 Wl IR 2 langadas por diversas marcas com uma rapidez cada vez maior, com

3. Fazer networking T A tematicas diferentes, para publicos diferentes. Afinal, como dar visibili-

dade a sua cole¢ao no meio de tantos outros concorrentes no mercado?
Realizar contatos, estabelecer parcerias e fazer prospeccées sobre novas oportunidades
de negdcio sao considerados os principais atrativos de feiras e eventos. A vantagem é Ha questdes essenciais a serem definidas muito antes de sua partici-

que tudo isso acontece ‘ao vivo’ e nao via celular ou redes sociais. Interagdes pessoais, pacao em feiras e eventos. O que o diferencia dos demais? Qual é a sua
‘olho no olho’, tendem gerar um clima de proximidade e confianga. mensagem? Essas e outras respostas devem estar bem formuladas e

permear todo o processo de criagao, desde a concepc¢ao do modelo de
4. Aprender com a concorréncia negocio até o desenvolvimento de seus produtos.

Feiras e eventos reinem grande diversidade de marcas, muitas delas concorrentes di- € importante destacar que as pessoas gostam do produto de moda pelo
retas da sua propria marca. Sao, portanto, excelentes oportunidades para realizagao de que ele representa. Portanto, criar uma marca tem a ver com construir
pesquisas de campo. Procure saber em detalhes o que seus concorrentes estao fazendo. um significado, um relacionamento forte e envolvente com determina-
Depois, faga comparacdes e avalie a competitividade de seus produtos. do segmento de publico. Este € um dos pontos que mais diferenciara
seu empreendimento dos outros: a esséncia que so ele possui.
5. Fechar negocios
Pense muito em tudo isso antes de se expor amplamente no mercado.
Em feiras e eventos, é possivel fazer contatos prévios com potenciais compradores de €, ao decidir participar de feiras e eventos, tenha certeza de que os
sua marca, aumentar efetivamente sua atual carteira de clientes e incrementar as vendas mesmos estdo alinhados ao posicionamento de sua marca e de seus
de antigos e novos produtos. Fique atento e aproveite bem todas essas oportunidades! produtos.






Criacao do estande

Escolha bem onde sua marca e seus
produtos ficarao em expostos, anali-
sando com aten¢ao o mapa de locali-
zacao dos estandes e buscando o melhor
custo/beneficio. Lembre-se que além da
locacao do espago em si, sera preciso in-
vestir em mobiliario e elementos decorativos.

O estande deve ser bonito, organizado, atrativo
e funcional, mas precisa, acima de tudo, estar em
sintonia com a identidade da empresa, dos produ-

tos, da nova colecao. Pesquise materiais alternativos
interessantes e de baixo custo, pois sua utilizacao sera
temporaria.

A montagem e a desmontagem do estande devem obedecer
a especificagdes técnicas previamente estipuladas. Nao es-
queca de verificar os tipos de materiais permitidos, bem como
os horarios de carga e descarga e outras questdes importantes,
como: transporte, seguranga, limpeza, legalizacao, parte elétrica e
alimentacao.

Equipe de atendimento

Muitos negdcios sao concretizados gragas ao bom atendimento dos clientes. Da mesma
forma, um atendimento inadequado pode espantar potenciais compradores e passar uma
ma impressao da empresa. € importante que todos os visitantes tenham uma recepcao
cordial e recebam informagdes claras e objetivas.

Planeje uma escala da equipe para saber exatamente quantas pessoas serao necessarias
para que o estande funcione de forma eficiente e sem interrupgées. Treine o time e dé
orientagdes especificas sobre vestuario e postura. Um atendente mal posicionado em
uma cadeira, por exemplo, pode transmitir a sensa¢ao de cansago, desleixo ou desagrado
com a tarefa que esta executando.

Materiais de apoio

Cartoes de visita, lookbook, fotos, release, tablets, expositores, planilhas para registro de
atendimento e outros materiais de divulgacao da marca ou dos produtos em exposicao
devem estar acessiveis aos visitantes com os quais vocé deseja se relacionar, inclusive a
imprensa. Se houver brindes, os mesmos devem ser entregues diretamente aos clientes,
de forma seletiva.

Faca o calculo da quantidade necessaria de materiais de apoio para todo o periodo da
feira ou evento. A gestao preventiva possibilita a manutencao dos estoques e garante
condigOes igualitarias de atendimento a todos os clientes enquanto o estande estiver
em funcionamento.

Analise reais possibilidades e limitagoes

Sua empresa tem capacidade de fornecimento diante de um aumen-
to expressivo de demanda? Mesmo que esse fornecimento deva
atender a uma demanda continua? Caso a resposta seja negativa,
é melhor desistir de participar de feiras ou eventos.

A capacidade limitada de producgao restringe nao apenas as
vendas, mas também o possivel retorno do investimento fei-
to. Além do mais, um pedido de fornecimento nao concre-
tizado pode prejudicar imensamente a reputacao de seu
negodcio. Melhor aguardar um momento mais propicio
para expor seus produtos em uma outra iniciativa.



Encare este momento como uma oportunidade Unica

para estabelecer novos relacionamentos, em varios ni-

veis, e fortalecer os ja existentes. Por isso, lembre-se de que

entre os visitantes estao nao s6 compradores, mas também

fornecedores de produtos, servigos e tecnologia, especialistas

e representantes de instituicdes relacionadas ao mundo da moda,
além de jornalistas.

Por isso, os esforcos da empresa expositora devem estar focados pre-
dominantemente em relacionamento (o atualmente tao popular net-
working]. A venda deve ser considerada consequéncia de uma boa
atuacgao nesse sentido.

Faca o maximo de contatos que puder em seu estande e trate a todos
com igual atencao. € importante ter em mente que muitos visitantes
estao na feira ou evento apenas para ter uma visao ampla das ofertas
de mercado — s6 depois decidem com que empresas vao estabelecer
relagées comerciais efetivamente.

Faga muitos contatos também fora de seu estande. Em palestras, ou-
tros estandes e locais de grande concentracao de pessoas (incluindo

restaurantes e lanchonetes).

Fique alerta!

sepE——————-y

JHE Y

PTiE



- [

INTERACAO COM
O CLIENTE

Visitantes querem conhecer o maior
namero possivel de novos produtos
e fazer boas compras, dispondo de
um periodo curtissimo para isso. Seu
tempo &, portanto, muito precioso e
deve ser valorizado. Passe o “seu re-
cado” em poucos minutos.

Esteja disponivel para dar um bom
atendimento a potenciais clientes,
comunique-se com clareza e respeite
os horarios de visitacao e dos encon-
tros agendados.

CONQUISTA D€
CREDIBILIDADE

Mais que produtos, venda ‘valor’
para o seu cliente final, independen-
temente dele atuar no varejo ou no
atacado. Demonstre interesse por
suas necessidades e demandas, bem
como empenho e disponibilidade para
atendé-las. € importante que o seu
consumidor perceba que pode contar
com vocé — na venda e no pds-ven-
da. A politica de troca, por exemplo,
precisa estar bem clara e ser vantajo-

sa para as duas partes, evidenciando
sua disposicao em estabelecer um
vinculo de longo prazo.
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MONITORAMENTO DA
CONCORRENCIA

Preste bastante atengao ao que esta
acontecendo a sua volta e, em es-
pecial, ao que a concorréncia esta
fazendo. Va ao estande dos outros
participantes e observe a exposicao
dos produtos, os servigcos prestados
de forma diferenciada, como os clien-
tes sao atendidos e quais sao as con-
dicbes comerciais apresentadas. As-
sim, podera descobrir oportunidades
de negdcios onde seus concorrentes
tém mais fragilidades ou identificar
suas proprias fragilidades perante a
concorréncia. Em resumo, descubra
como melhorar o seu desempenho.
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REGISTRE
DIARIAMENTE
AS VENDAS € OS
ATENDIMENTOS
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€ importante mensurar com precisio
o resultado da participagao da em-
presa na feira ou evento. Anote to-
das as vendas efetuadas, assim como
todos os atendimentos realizados. O
fato de o cliente nao ter fechado ne-
gocios na hora nao significa que nao
ira comprar seus produtos em con-
tatos futuros.
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DE VOLTA AOS
BASTIDORES

(...depois da feira ou evento)

A feira chegou ao fim, correu tudo conforme o
planejado, as vendas superaram as expectativas

e vocé fez muitos contatos — portanto, missao
cumprida, certo? Erradissimo! O periodo posterior
a sua participagdo é tao importante quanto as etapas
anteriores (organizagao prévia e participagao), merecen-
do o mesmo cuidado.

O periodo
posterior a
feira ou evento
e tao importante
quanto as etapas
anteriores,
merecendo O
mesmo cuidado.

Portanto, continue planejando e trabalhando. Até porque se

as agoes nesse periodo nao forem muito bem pensadas e execu-
tadas, grande parte do trabalho realizado até entao sera desper-
dicado.

Este € o momento ideal para fazer contato outra ve



ATENDIMENTO
AOS PEDIDOS

Organize as vendas que vocé fechou
durante o evento, providencie os pe-
didos e certifique-se de que eles se-
rao atendidos e entregues conforme
0 combinado. Cumpra os compromis-
sos assumidos! Nao existe nada pior
para um cliente do que efetuar uma
encomenda, fazer planos de venda e
nao receber as mercadorias. Os danos
a imagem de uma marca que a que-
bra de compromisso pode causar sao
dificeis de serem revertidos.
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BUSCA DE
NOVOS NEGOCIOS

Consulte a planilha de registros de
atendimento em seu estande e faca
um balan¢o de compradores que
mostraram interesse, mas nao fecha-
ram negocio com sua empresa. En-
tre em contato e tente agendar novo
encontro para a apresentagao mais
detalhada de suas criagdes, visando ’
a efetivacgao de futura parceria. N

AVALIE PERDAS -
€ GANHOS

REFORCO DE s i
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NETWORKING

Analise criteriosamente a participa-
¢ao de sua empresa na feira ou even-
to, sob o ponto de vista quantitativo
e qualitativo. Pondere o volume de
negocios fechados, o aumento e a di-
versificacao de sua carteira de clien-
tes, assim como se houve efetiva visi- —
bilidade e valorizacao de sua marca. I
Identifique o que de fato funcionou
ou nao e pense em possibilidades de
melhoria. Enfim, lucre com as licdes
aprendidas!

Faca uma revisao de todos os con-
tatos que vocé fez durante a feira ou
evento, dentro ou fora de seu estan-
de, e selecione quais relacionamen-
tos sao de fato importantes para sua
empresa e devem ser ativados.

Estabeleca comunicagao (por telefo-
ne, e-mail, redes sociais) para agra-
decer a visita, registrar como o conta-
to foi produtivo, evidenciar interesses
em comum ou marcar novos encon-
tros. Abra portas para a manutencao g .
de todos esses relacionamentos. il -

W

5



O calendario de feiras e eventos para o setor apre-
senta iniciativas de grande proje¢ao no cenario na-
cional e até internacional.

Dependendo do seu segmento de atuagao e do porte da sua
empresa, é importante avaliar a possibilidade de abrir novas
frentes de negdcio e dar visibilidade a seus produtos e a novas
colegdes. Ha inameras feiras e eventos no Brasil e no mundo nos
segmentos de acessorios, cal¢ados etc.

No calendario estadual, destacam-se:

Veste Rio — ja considerado um dos maiores eventos de moda do pais, gera
milhdes de negocios no setor e é parte do desenvolvimento estratégico da
economia criativa fluminense. A cada ano, ocorrem no municipio do Rio de Ja-
neiro duas edigdes. O evento é resultado de parcerias entre diversas instituicoes
publicas e privadas. Com agdes de atacado e varejo, o Veste Rio também investe
em um espaco para a divulgacao de novos talentos da moda.

Fevest — & uma das mais importantes feiras brasileiras do segmento de
moda intima, praia, fitness e matéria-prima. Acontece anualmente no mu-
nicipio de Nova Friburgo, importante polo fabricante de moda intima. €
realizado pelo Sindicato das Industrias do Vestuario de Nova Friburgo e
Regido (Sindvest) e promovido pela Prefeitura de Nova Friburgo, pela
Federacao das Indastrias do Estado do Rio de Janeiro (Firjan] e pelo
Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (Sebrae],

com apoio de varias outras empresas e instituicoes.



Ja no calendario nacional, os eventos mais importantes sao:

i

Sao Paulo Fashion Week — maior evento de moda do Brasil e o mais importante
da América Latina, a semana ocorre duas vezes por ano, geralmente nas datas de
marco/abril, para primeira edi¢do, e outubro/novembro, para a segunda edicao. €
considerada a quinta maior semana de moda do mundo, depois das semanas de
Paris, Milao, Nova lorque e Londres.

Minas Trend — um dos grandes eventos de atacado para o setor, a semana de moda
mineira abre espa¢o para marcas de destaque local e nacional e tem como objetivo
fomentar o intercambio de conhecimento e a integragao de profissionais do mundo
da moda. Ocorre semestralmente para apresentacao das cole¢des de primavera/
verao e outono/inverno.
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