






























� Equilíbrio:
� Produto Produto Produto Produto –––– Preço Preço Preço Preço –––– Praça Praça Praça Praça –––– Promoção Promoção Promoção Promoção 
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-dores

Setor 
comercial

Políticos
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do 
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� ProdutoProdutoProdutoProduto:::: É o resultado final – o evento, o
torneio, a exposição, o seminário ou o show.
Envolve também as contribuições secundárias,
como programações, apresentações, produção
de qualidade e atendimento aos clientes.

� PreçoPreçoPreçoPreço:::: O evento pode ser oferecido a um preço
aceitável aos clientes? Os pacotes de preços
podem ser elaborados de forma a sustentar
participações em grupo ou tarifas turísticas?



Praça: Praça: Praça: Praça: Inclui diversos aspectos: 
◦ Local
◦ Hospedagem / acomodações
◦ Instalações secundárias
◦ Sinalização
◦ Mapas
◦ Estacionamento
◦ Localização do local de alimentação
◦ Transportes
◦ Acesso de emergência
◦ Cidade anfitriã
◦ Região
◦ País
◦ Condições ambientais
◦ Localização geográfica, etc.



Promoção: Promoção: Promoção: Promoção: Inclui vários aspectos: 

◦ Propaganda
◦ Relações com a mídia
◦ Publicidade
◦ Merchandising
◦ Folheteria
◦ Cartazes
◦ Logomarcas
◦ Vitrines



� O bom agente de eventos deve equilibrar esses
aspectos para produzir um bom mix de marketing.

� O ajuste desse equilíbrio, desde o conceito até a
finalização, irá afetar fundamentalmente o resultado
do projeto.

� As preocupações principais devem estar centradas
nas pessoas e no atendimento de qualidade
prestados por elas. Entretanto, a operação como um
todo deve levar em conta os elementos do mix de
marketing, em todas as etapas e em todos os níveis.



� ParceriaParceriaParceriaParceria:::: o apoio de terceiros e sua presença de
marketing podem ser benefícios importantes.

� ProgramaçãoProgramaçãoProgramaçãoProgramação:::: a data marcada de um evento será uma
ferramenta importante para o seu marketing,
devendo adequar-se ao calendário cultural ou
eleitoral, gerar interesse e se utilizar de outros
projetos ao seu redor.

Por meio do equilíbrio de todos os “Ps", um gerente 
qualificado poderá elaborar uma estratégia para 
maximizar o sucesso de um evento específico.







� Promoção é a parte do marketing que diz
respeito à comunicação, à forma como o
produto pode se tornar conhecido pelo
público e por participantes em potencial.

� Também está relacionada à imagem e à
apresentação do produto, neste caso, o
evento.



� Segundo Watt (2004, p.87), o objetivo de
apresentar aos clientes um esquema
promocional baseado em propósitos é obter
AIDA:

AAAAtenção
IIIInteresse
DDDDesejo
AAAAção



Logomarca

Uma boa logomarca deve

� Refletir o evento
� Comunicar seu tema
� Ser atraente e chamar a atenção
� Criar uma imagem do evento
� Transmitir mensagens importantes
� Ser colorida (de preferência)





A mascote

� Poderá auxiliar a promover o evento de várias
formas, especialmente com relação a
determinados públicos-alvo, devendo ser
realmente identificada com o evento,
adequada, importante e atraente, além de
retratar a imagem do projeto e ser vendável.







� As relações e a imagem pública do grupo
organizador são componentes fundamentais para
o sucesso de um projeto.

� A política de relações públicas combina de forma
eficaz todas as questões relevantes, como
propaganda, imagem, logomarca e relações com
a mídia, com os principais fatores de
relacionamento e atendimento aos clientes.

� É fundamental obter uma boa imagem, mas esta
só se mantém se baseada em fatos reais.
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� ApresentaçãoApresentaçãoApresentaçãoApresentação promocionalpromocionalpromocionalpromocional:::: destinada a
patrocinadores, apoiadores, espectadores,
meios de comunicação e participantes.

� ApresentaçãoApresentaçãoApresentaçãoApresentação propriamentepropriamentepropriamentepropriamente ditaditaditadita dodododo eventoeventoeventoevento::::
atitude profissional, prezando pela qualidade.
O evento deve ser desenvolvido de forma
correta, no mais alto nível, e não apenas
realizado. Qualidade no atendimento ao
cliente.











































































O marketing de eventos engloba:

� Atendimento ao cliente
� Vendas
� Influência sobre tendências e atitudes
� Criação de experiências
� Pesquisa
� Segmentação para áreas adequadas
� Estabelecimento de alvos
� Estratégia de abordagem
� Mix de marketing, com todos os “Ps"



Cada evento deve ter o seu próprio plano de
marketing, com os seguintes itens:

� Metas e objetivos do evento
� Objetivos de marketing
� Estratégias de marketing
� Fatores ambientais e demográficos
� Concorrência
� Ação específica, por intermédio dos “Ps" do

mix de marketing






