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Canales de distribucion. Soportes.
Estrategias de distribucion.

Canales de distribucion

Los canales de distribucion en los eventos se refieren a las vias o plataformas a través de las cuales
los organizadores hacen llegar la informacion del evento y las entradas o la participacion al publico
objetivo. La eleccion de los canales adecuados es crucial para alcanzar a la audiencia deseada,
facilitar el registro o la compra de entradas y, en ultima instancia, asegurar el éxito del evento.

A continuacion, se describen los principales canales de distribucion utilizados en la industria de
eventos:

Canales online (digitales):

Sitio Web oficial del evento: Es el centro neuralgico de la distribucion online. Aqui se
presenta toda la informacion relevante (programa, ponentes, lugar, fechas, precios) y se
facilita el registro o la compra de entradas a través de formularios integrados y pasarelas de
pago.

Plataformas de venta de entradas online: Sitios web especializados como Eventbrite,
Ticketmaster, Entradium, etc., que permiten listar el evento, gestionar la venta de entradas,
ofrecer diferentes tipos de tickets y realizar el seguimiento de las ventas.

Redes sociales: Plataformas como Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn, TikTok, etc.,
se utilizan para promocionar el evento, dirigir trafico al sitio web o a las plataformas de
venta de entradas, realizar concursos y generar interaccion con el publico. Algunas
plataformas incluso ofrecen funcionalidades de venta directa.

Email marketing: El envio de correos electronicos segmentados a bases de datos de
contactos interesados es una forma efectiva de informar sobre el evento, ofrecer descuentos
y recordar fechas importantes para la inscripcion o compra.

Publicidad online (SEM/PPC): Anuncios pagados en motores de biisqueda (Google Ads) y
en redes sociales permiten llegar a un publico especifico que busca informacion relacionada
con el evento.

Marketing de contenidos (Blog, Video, Podcast): Crear contenido relevante y valioso
relacionado con la tematica del evento y distribuirlo a través de diferentes canales online
puede atraer a un publico interesado y dirigirlo al registro o compra.

Marketing de influencers: Colaborar con personas influyentes en el nicho del evento para
que lo promocionen a través de sus plataformas online puede llegar a audiencias
especificas.

Realidad virtual y aumentada: Aunque menos comunes para la distribucion directa, pueden
ofrecer experiencias inmersivas previas al evento que impulsen el interés y la participacion.

Canales offline (tradicionales):

Venta directa:

o Equipos de venta internos: Para eventos corporativos o con grandes audiencias,
puede haber un equipo dedicado a contactar y vender directamente a potenciales
asistentes o empresas.

o Puntos de venta fisicos: Establecer stands de venta en lugares estratégicos (centros
comerciales, universidades, etc.) puede ser efectivo para ciertos tipos de eventos.

Agencias de viajes y turismo: Para eventos que atraen a publico de fuera de la ciudad o
region, colaborar con agencias de viajes puede facilitar la venta de paquetes que incluyan
entrada, alojamiento y transporte.

Relaciones publicas y medios:
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o Cobertura de prensa: La difusion de informacién del evento en medios de
comunicacion tradicionales (prensa, radio, television) puede generar interés y
dirigir al publico a los canales de registro o compra.

o Colaboraciéon con medios como partners: Establecer acuerdos con medios para que
promocionen el evento a cambio de visibilidad.

e Marketing directo (correo postal, folletos): Aunque menos comiin en la era digital, para
ciertos publicos o eventos especificos, el envio de material promocional fisico puede ser
efectivo.

e Boca a boca y Networking: La recomendacion personal de asistentes anteriores o la
promocion a través de redes de contacto profesionales pueden ser canales importantes,
especialmente para eventos con comunidades muy definidas.

e Colaboracion con otras organizaciones: Establecer acuerdos con empresas, asociaciones o
instituciones cuyo publico objetivo coincida con el del evento para promocionarlo a sus
miembros o clientes.

Consideraciones para la seleccion de canales de distribucion:

e Publico objetivo: ;Doénde pasa su tiempo online y offline? ;Qué canales utiliza para
informarse y comprar entradas?

e Tipo de evento: ;Es un evento masivo, corporativo, cultural, deportivo? Cada tipo de
evento puede requerir una combinacion diferente de canales.

e Presupuesto: Algunos canales (como la publicidad online o la contratacion de plataformas
de venta de entradas) tienen costos asociados.

e Recursos disponibles: ;Cuenta el equipo de organizacion con la experiencia y los recursos
necesarios para gestionar eficazmente cada canal?

e Objetivos del evento: ;Se busca maximizar la asistencia, llegar a un ptblico especifico o
generar un determinado nivel de ingresos?

e Urgencia: ;Cuanto tiempo hay hasta el evento? Algunos canales son mas rapidos que otros
para generar resultados.

e Integracion de canales: Es importante que los diferentes canales de distribucion trabajen de
forma coordinada y coherente para ofrecer una experiencia fluida al usuario.

Estrategia multicanal:

En la mayoria de los casos, la
estrategia mas efectiva es
utilizar una combinacion de
canales online y offline para
maximizar el alcance y la
conversion. Esto permite llegar a
diferentes segmentos del publico
objetivo a través de sus medios
preferidos y reforzar el mensaje
del evento en multiples puntos
de contacto.

La clave del éxito en la
distribucion de eventos radica en
conocer a la audiencia,
seleccionar los canales
adecuados para llegar a ella y ofrecer un proceso de registro o compra de entradas facil, seguro y
atractivo.
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Soportes

Los soportes para los eventos son los elementos fisicos, digitales o0 humanos que se utilizan para
facilitar la organizacion, la comunicacion, la ejecucion y la experiencia general de un evento. Su
funcién principal es proporcionar la infraestructura, la informacion, el entretenimiento y la
asistencia necesarios para que el evento se desarrolle de manera exitosa y cumpla con sus objetivos.
La variedad de soportes es amplia y depende del tipo, tamafio y presupuesto del evento. A
continuacion, se clasifican y describen algunos de los soportes mas comunes:

Soportes fisicos e infraestructura

Espacio o recinto: El lugar donde se celebra el evento (sala de conferencias, pabellon,
teatro, espacio al aire libre, etc.). Incluye el alquiler, la adecuacién y la distribucion del
espacio.

Mobiliario: mesas, sillas, escenarios, tarimas, mostradores, stands, sofas, etc., necesarios
para la comodidad de los asistentes y el desarrollo de las actividades.

Equipamiento audiovisual:

o Sonido: Microfonos, altavoces, mesas de mezclas, sistemas de megafonia.

o Imagen: Proyectores, pantallas, monitores, camaras, iluminacion.

o Grabacidn y streaming: Equipos para grabar el evento y transmitirlo en directo.
Decoracion y ambientacion: Elementos visuales como flores, globos, iluminacion especial,
branding del evento, sefializacion, photocall, etc., para crear la atmosfera deseada.
Sefializacion: Indicadores direccionales, carteles informativos, paneles de bienvenida,
identificacion de salas, etc., para orientar a los asistentes.

Infraestructura técnica: Conexion a internet (Wi-Fi), electricidad, climatizacion, fontaneria,
etc.

Material impreso: Programas, folletos informativos, acreditaciones, invitaciones fisicas,
carteles promocionales.

Merchandising: Articulos promocionales con la marca del evento (boligrafos, camisetas,
bolsas, etc.).

Catering: Suministro de alimentos y bebidas (coffee breaks, almuerzos, cenas, cocteles).
Seguridad: Personal de seguridad, vallas, sistemas de control de acceso.

Primeros auxilios: Botiquin, personal sanitario.

Transporte: Servicios de traslado para ponentes, invitados o asistentes.

Alojamiento: Acuerdos con hoteles para ofrecer tarifas especiales a los asistentes.

Soportes digitales y tecnolégicos

Sitio web del evento: Plataforma online con toda la informacion relevante, registro, venta
de entradas, programa, ponentes, etc.

Aplicacion movil del evento: App con funcionalidades como agenda personalizada,
networking entre asistentes, mapas interactivos, notificaciones en tiempo real, encuestas,
etc.

Plataformas de registro y venta de entradas online: Herramientas para gestionar
inscripciones y la venta de tickets.

Redes sociales: Plataformas para la promocion, interaccion con el publico y cobertura en
vivo del evento.

Email marketing: Herramienta para la comunicacion directa con los inscritos y potenciales
asistentes.

Plataformas de eventos virtuales e hibridos: Software para la transmision en vivo,
interaccion online, salas virtuales, etc.

Herramientas de gestion de eventos: Software para la planificacion, organizacion,
comunicacion y seguimiento del evento (CRM, gestion de proveedores, etc.).

Pantallas digitales y kioscos interactivos: Para mostrar informacion, horarios, mapas y otros
contenidos relevantes durante el evento.
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Realidad virtual (VR) y realidad aumentada (AR): Tecnologias para ofrecer experiencias
inmersivas o mejorar la interaccion con el entorno del evento.

Sistemas de votacion electronica y Q&A: Para facilitar la participacion del publico en
sesiones interactivas.

Soportes humanos y de personal

Equipo de organizacion del evento: Personal dedicado a la planificacion, coordinacion y
ejecucion de todas las fases del evento.

Personal de registro y acreditacion: Encargados de recibir a los asistentes y entregar sus
credenciales.

Azafatas y asistentes: Personal para guiar a los asistentes, proporcionar informaciéon y
atender sus necesidades.

Personal técnico: Técnicos de sonido, iluminacion, audiovisuales, informatica.

Ponentes y oradores: Expertos que comparten su conocimiento y experiencia.

Artistas y animadores: Encargados del entretenimiento.

Personal de catering: Camareros, cocineros.

Personal de seguridad: Vigilantes, controladores de acceso.

Voluntarios: Personas que colaboran en la organizacion y desarrollo del evento.
Intérpretes y traductores: Para eventos multilingiies.

Maestros de ceremonias (MCs): Encargados de conducir el evento y mantener el ritmo.

La importancia de los soportes
La correcta seleccion y gestion de los soportes es fundamental para:

Crear una experiencia positiva para los asistentes.
Facilitar la logistica y el desarrollo de las actividades.
Comunicar eficazmente la informacion relevante.
Garantizar la seguridad y el bienestar de los participantes.
Reforzar la imagen y la marca del evento.

Alcanzar los objetivos del evento.

En la planificacion de un evento, es
crucial identificar todos los soportes
necesarios, evaluar su costo |y
disponibilidad, y coordinar su correcta
implementaciéon para asegurar un
resultado exitoso. La combinacion
adecuada de soportes fisicos, digitales y
humanos creard un evento memorable y
efectivo.

Estrategias de
distribucion

Las estrategias de distribucion en los

eventos se refieren a los planes y acciones disefiados para hacer llegar la informacion del evento y
las oportunidades de participacion (principalmente la compra de entradas o el registro) al publico
objetivo de manera efectiva y eficiente. Una estrategia de distribucion bien definida es crucial para
maximizar la asistencia, alcanzar los objetivos del evento y optimizar los recursos.

A continuacion, se presentan algunas estrategias clave de distribucion en eventos:

--Estrategia multicanal integrada:

e Descripcion: Utilizar una combinacion coordinada de canales online y offline para llegar a
diferentes segmentos del publico objetivo y reforzar el mensaje del evento en multiples

puntos de contacto.
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e Acciones:

o Integrar el sitio web del evento con plataformas de venta de entradas y redes
sociales.

o Utilizar campafias de email marketing segmentadas para dirigir trafico al sitio web
o a las plataformas de venta.

o Complementar la publicidad online con acciones de relaciones publicas y, en
algunos casos, marketing directo offline.

o Asegurar la coherencia del mensaje y la imagen del evento en todos los canales.

--Estrategia de segmentacion del publico:
e Descripcion: Adaptar los canales y los mensajes de distribucion a los diferentes segmentos
del publico objetivo, considerando sus preferencias y comportamientos.
e Acciones:
o Identificar los diferentes segmentos del publico (por edad, intereses, profesion,
ubicacion, etc.).
o Seleccionar los canales de distribucion mas efectivos para cada segmento (por
ejemplo, TikTok para jovenes, Linkedin para profesionales).
o Crear mensajes personalizados para cada segmento, destacando los beneficios del
evento que son mas relevantes para ellos.

--Estrategia de "early bird" y descuentos por tiempo limitado:
e Descripcion: Oftrecer precios reducidos para las inscripciones o la compra de entradas
anticipadas para incentivar la accion temprana y generar un flujo de ingresos inicial.
e Acciones:
o Establecer diferentes fases de precios, con descuentos significativos para las
primeras inscripciones.
o Comunicar claramente las fechas limite para los descuentos.
o Utilizar recordatorios por correo electronico y redes sociales para impulsar las
ventas antes de que finalicen las ofertas.

--Estrategia de alianzas y colaboraciones:
e Descripcion: Asociarse con otras organizaciones, empresas o influencers cuyo publico
objetivo coincida con el del evento para ampliar el alcance de la distribucion.
e Acciones:
o Oftrecer descuentos especiales a los miembros o clientes de las organizaciones
colaboradoras.
o Incluir la promocién del evento en los canales de comunicacion de los socios.
o Realizar eventos conjuntos o promociones cruzadas.
o Colaborar con influencers relevantes para que promocionen el evento a sus
seguidores.

--Estrategia de contenido y valor afadido:
e Descripcion: Crear y distribuir contenido relevante y valioso relacionado con la tematica
del evento para atraer a un publico interesado y posicionar el evento como una referencia.
e Acciones:
o Publicar articulos de blog, videos, infografias, podcasts relacionados con el evento.
o Ofrecer webinars o sesiones informativas online gratuitas previas al evento.
o Compartir entrevistas con ponentes o adelantos del programa.
o Utilizar el contenido para dirigir trafico al sitio web o a las plataformas de registro.

--Estrategia de marketing de referencia:
e Descripcion: Incentivar a los asistentes actuales o potenciales a recomendar el evento a sus
contactos, ampliando asi el alcance de la distribucion a través del boca a boca.
e Acciones:

[27]



Editorial TUTOR FORMACION

o Ofrecer descuentos o beneficios a los asistentes que inviten a amigos o colegas.
o Crear programas de embajadores del evento.
o Facilitar el intercambio y la recomendacion en redes sociales.

--Estrategia de optimizacidn para moéviles:

e Descripcion: Asegurar que todos los canales de distribucion online (sitio web, plataformas
de venta, emails) estén optimizados para dispositivos moviles, ya que una gran parte del
publico accede a la informacion y realiza compras a través de sus smartphones.

e Acciones:

o Disefo responsive del sitio web y las plataformas.
o Formularios de registro y compra sencillos y adaptados a moviles.
o Emails optimizados para visualizacion en dispositivos moviles.

--Estrategia de analisis y adaptacion continua:
e Descripcion: Monitorear el rendimiento de los diferentes canales de distribucion, analizar
los datos y realizar ajustes en la estrategia segun los resultados obtenidos.
e Acciones:
o Utilizar herramientas de andlisis web y de marketing para rastrear el trafico, las
conversiones y el ROI de cada canal.
o Realizar pruebas A/B con diferentes mensajes y creatividades.
o Adaptar el presupuesto y los recursos a los canales que estén generando mejores
resultados.

Factores clave para una estrategia de distribucion exitosa:

e Conocimiento profundo del publico objetivo: Entender sus habitos de consumo de
informacion y sus canales preferidos.

e Definicion clara de los objetivos del evento: Saber qué se quiere lograr en términos de
asistencia y ventas.

e Presupuesto asignado a la distribucion: Invertir en los canales mas efectivos para alcanzar
al ptiblico objetivo.

e Mensaje claro y atractivo: Comunicar los beneficios del evento de manera persuasiva.

e Facilidad de registro o compra: Ofrecer un proceso sencillo y seguro.

e Seguimiento y medicion de resultados: Analizar la efectividad de cada canal para optimizar
la estrategia.

La eleccion de la estrategia de
distribucién adecuada dependera de
las caracteristicas especificas del
evento, el publico objetivo y los
recursos disponibles. Una
combinacion inteligente de
diferentes estrategias, adaptada a las
necesidades particulares de cada
evento, suele ser la clave para el
éxito.

(28]



Editorial TUTOR FORMACION

Técnicas y estrategias de fidelizacion

Las técnicas y estrategias de fidelizacion en el contexto de eventos se centran en construir relaciones
a largo plazo con los asistentes, patrocinadores y otros stakeholders clave, fomentando su
participacion continua en futuras ediciones y convirtiéndolos en promotores del evento. El objetivo
es ir mas alla de una Uinica transaccion o asistencia y crear una comunidad leal alrededor del evento.
A continuacion, se presentan algunas técnicas y estrategias efectivas de fidelizacion:

Para asistentes

Programas de lealtad y recompensas:

o

Descuentos para asistentes recurrentes: Ofrecer precios especiales o descuentos en
futuras ediciones a quienes hayan asistido previamente.

Puntos o créditos por asistencia: Acumular puntos por cada evento al que asisten,
que luego pueden canjear por descuentos, merchandising exclusivo o acceso a
areas VIP.

Acceso anticipado a entradas o actividades: Permitir a los asistentes leales reservar
sus plazas o inscribirse en talleres antes que el publico general.

Mejoras de categoria (upgrades): Ofrecer mejoras gratuitas a categorias superiores
de entrada o acceso a beneficios adicionales.

Comunicacion personalizada y exclusiva:

@)

Emails personalizados: Enviar comunicaciones dirigidas con informacion
relevante basada en sus intereses y participacion anterior.

Newsletters exclusivas para asistentes recurrentes: Ofrecer contenido especial,
avances del programa o noticias antes que al piblico general.

Felicitaciones y reconocimientos: Enviar mensajes personalizados por aniversarios
de asistencia o hitos de participacion.

Creacion de comunidad:

@)

Foros o grupos online exclusivos: Facilitar la conexion y el networking entre
asistentes recurrentes.

Eventos o encuentros privados para miembros leales: Organizar actividades
especiales o reuniones informales para fomentar el sentido de pertenencia.
Incorporacion de feedback de asistentes recurrentes: Demostrar que sus opiniones
son valoradas y utilizadas para mejorar futuras ediciones.

Experiencias memorables y personalizadas:

@)

Sorpresas y detalles especiales: Ofrecer pequeiios regalos, atenciones
personalizadas o experiencias unicas durante el evento.

Reconocimiento publico: Mencionar o destacar a los asistentes leales durante el
evento (con su consentimiento).

Adaptacion del contenido a sus intereses: Ofrecer sesiones o actividades basadas
en el feedback o el historial de participacion de los asistentes recurrentes.

Encuestas de satisfaccion y seguimiento post-evento:

@)

Recopilar feedback detallado: Preguntar sobre su experiencia y qué les gustaria ver
en futuras ediciones.

Implementar cambios basados en sus sugerencias: Demostrar que su opinion es
importante.

Mantener la comunicacion después del evento: Enviar agradecimientos, resimenes
del evento o acceso a contenido exclusivo.
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Para patrocinadores

Reconocimiento y visibilidad mejorados:
o Mayor presencia de marca: Ofrecer ubicaciones preferenciales, logos mas grandes
o menciones destacadas para patrocinadores recurrentes.
o Oportunidades exclusivas de networking: Facilitar encuentros con asistentes clave
o0 con otros patrocinadores de alto nivel.
o Integracion mas profunda en el contenido del evento: Permitirles participar en
paneles, talleres o presentaciones.
Paquetes de patrocinio personalizados:
o Adaptar los beneficios a sus objetivos: Ofrecer opciones de patrocinio que se
alineen con sus estrategias de marketing y negocio.
o Valorar su inversion a largo plazo: Ofrecer tarifas especiales o beneficios
adicionales por su compromiso continuo.
Informes de retorno de inversion (ROI) detallados:
o Mediry comunicar el impacto de su patrocinio: Proporcionar datos concretos sobre
la visibilidad, el engagement y las oportunidades generadas.
o Mostrar el crecimiento y el éxito del evento a lo largo del tiempo: Destacar el valor
de su asociacion continua.
Relacion personalizada y comunicacién continua:
o Mantener un contacto regular: Informarles sobre los avances del evento y las
oportunidades futuras.
o Solicitar su feedback y considerarlo en la planificacion.
o Invitarles a eventos o actividades exclusivas para patrocinadores.

Estrategias generales de fidelizacion:

La implementacion de estas técnicas
y estrategias requiere una vision a
largo plazo y un enfoque centrado en
la construccion de relaciones solidas
y significativas con los participantes
y colaboradores del evento. La
fidelizacion no solo asegura la

Crear una marca de evento fuerte y consistente: Una identidad clara y positiva genera
confianza y lealtad.

Ofrecer una experiencia excepcional en cada ediciéon: La calidad del contenido, la
organizacion y la atencion al detalle son fundamentales para la fidelizacion.

Fomentar la interaccion y el engagement: Crear oportunidades para que los asistentes y
patrocinadores se conecten entre si y con el evento.

Utilizar la tecnologia para personalizar la experiencia: Aprovechar los datos para ofrecer
contenido y comunicaciones mas relevantes.

Ser proactivo en la comunicacion: Mantener a los stakeholders informados y
comprometidos antes, durante y después del evento.

Mostrar agradecimiento y reconocimiento: Valorar la lealtad de los asistentes y
patrocinadores de manera tangible e intangible.
Medir y  analizar los
resultados de las estrategias
de fidelizacion: Evaluar qué
técnicas son mas efectivas
para retener y comprometer a
los stakeholders.

asistencia y el patrocinio en futuras ediciones, sino que también convierte a los stakeholders en
embajadores de la marca del evento.
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Acciones y soportes promocionales

Las acciones y soportes promocionales para eventos son las diversas tacticas y herramientas que
los organizadores utilizan para dar a conocer el evento, generar interés, atraer al publico objetivo y
persuadirlo a participar (comprar entradas, registrarse, asistir). Una estrategia promocional bien
planificada y ejecutada es fundamental para el éxito de cualquier evento.

A continuacion, se clasifican y describen algunas de las acciones y soportes promocionales mas
comunes y efectivas:

Soportes digitales y online

e Sitio web del evento:

o Accién: Crear una pagina web atractiva, informativa y facil de navegar con todos
los detalles del evento (fecha, lugar, programa, ponentes, precios, registro).

o Soporte: Disefio web, hosting, gestion de contenidos (CMS).

e Redes sociales:

o Accién: Crear perfiles del evento en las plataformas relevantes para el publico
objetivo (Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn, TikTok, etc.), publicar
contenido atractivo (imagenes, videos, textos), interactuar con los seguidores,
realizar concursos y sorteos, utilizar publicidad segmentada.

o Soporte: Plataformas de redes sociales, herramientas de gestion de redes sociales,
creacion de contenido (disefio grafico, edicion de video).

¢ Email marketing:

o Accion: Enviar correos electronicos segmentados a bases de datos de contactos
interesados, con anuncios del evento, recordatorios, ofertas especiales, testimonios
y enlaces directos al registro o compra de entradas.

o Soporte: Plataformas de email marketing (Mailchimp, Sendinblue), creacion de
plantillas de correo electronico, gestion de listas de correo.

e Publicidad online (SEM/PPC):

o Accidon: Crear y gestionar campaiias de anuncios pagados en motores de busqueda
(Google Ads) y en redes sociales, dirigidas a usuarios que buscan informacion
relacionada con el evento.

o Soporte: Plataformas de publicidad online (Google Ads, Facebook Ads),
herramientas de seguimiento de conversiones.

e Marketing de contenidos:

o Accién: Crear y distribuir contenido relevante y valioso (articulos de blog, videos,
infografias, podcasts) relacionado con la tematica del evento para atraer y educar
al publico objetivo, posicionando el evento como una referencia.

o Soporte: Blog, canales de video (YouTube, Vimeo), plataformas de podcast,
creadores de contenido (redactores, disefiadores, editores).

e Marketing de influencers:

o Accion: Colaborar con personas influyentes en el nicho del evento para que lo
promocionen a través de sus redes sociales y audiencias.

o Soporte: Plataformas de busqueda de influencers, acuerdos de colaboracion.

¢ SEO (optimizacion para motores de busqueda):

o Accién: Optimizar el sitio web y el contenido online para que aparezcan en los
primeros resultados de busqueda cuando los usuarios busquen informacion
relacionada con el evento.

o Soporte: Herramientas de analisis SEO, conocimientos de optimizacion web.

e Listados y calendarios de eventos online:

o Accion: Publicar la informacion del evento en directorios y calendarios online
relevantes para el publico objetivo.

o Soporte: Plataformas de listado de eventos (Eventbrite, Meetup, etc.).
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Soportes offline (tradicionales)

e Material impreso:

o Accion: Disefiar e imprimir carteles, folletos, flyers, invitaciones fisicas y
distribuirlos en lugares estratégicos donde se encuentre el publico objetivo.

o Soporte: Imprentas, disefiadores graficos.

e Publicidad en medios tradicionales:

o Accién: Anunciar el evento en periddicos locales o especializados, revistas del
sector, radio y television (si el presupuesto lo permite).

o Soporte: Espacios publicitarios en medios, agencias de publicidad.

e Relaciones publicas (RR.PP.):

o Accion: Enviar comunicados de prensa a medios de comunicacidn, organizar
ruedas de prensa, establecer contactos con periodistas y bloggers para obtener
cobertura mediatica.

o Soporte: Red de contactos con medios, habilidades de comunicacion.

e Participacion en ferias y eventos relacionados:

o Accion: Instalar stands promocionales en otros eventos donde se encuentre el
publico objetivo para dar a conocer el evento propio.

o Soporte: Disefio y montaje de stands, material promocional.

e Boca a boca y networking:

o Accion: Fomentar que los asistentes anteriores, ponentes y colaboradores
promocionen el evento entre sus contactos.

o Soporte: Comunicacion personal, materiales para compartir.

Acciones y soportes durante el evento (para futuras
promociones)

Grabacion y fotografia profesional:
o Accion: Capturar imagenes y videos de alta calidad del evento para utilizarlos en
futuras promociones.
o Soporte: Fotografos y videdgrafos profesionales.
e Testimonios en video:
o Accidn: Recopilar testimonios de asistentes satisfechos y ponentes destacados para
utilizarlos en la promocion de futuras ediciones.
o Soporte: Equipo de grabacion y edicion de video.
¢ Encuestas de satisfaccion con preguntas de marketing:
o Accion: Incluir preguntas en las encuestas para recopilar informacion sobre como
los asistentes se enteraron del evento y qué les motivo a asistir.
o Soporte: Plataformas de encuestas online.
e Promocion de la proxima edicion:
o Accién: Anunciar las fechas y algunos detalles de la proxima edicion durante el
evento actual.
o Soporte: Presentaciones en pantalla, carteles, menciones por el MC.
e Recopilacion de datos de contacto:
o Accién: Obtener permisos para recopilar direcciones de correo electronico y otros
datos de los asistentes para futuras comunicaciones promocionales.
o Soporte: Formularios de registro, escaneo de codigos QR.

Estrategias clave para la promocion de eventos

e Conocer al publico objetivo: Identificar donde se encuentra el publico objetivo y qué
canales utiliza para informarse.
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e Definir un mensaje clave atractivo: Comunicar de manera clara y persuasiva los beneficios
de asistir al evento.

e Crear una identidad visual fuerte: Desarrollar un logotipo, colores y estilo visual coherentes
para todos los materiales promocionales.

e Establecer un presupuesto de marketing: Asignar recursos a las acciones promocionales
mas efectivas.

e Planificar una campafia integrada: Combinar diferentes acciones y soportes para maximizar
el alcance y el impacto.

e Mediry analizar los resultados: Monitorizar la efectividad de cada accion promocional para
optimizar la estrategia.

e Ser creativo e innovador: Buscar formas originales de destacar el evento entre la
competencia.

La combinacion adecuada de acciones y soportes promocionales, adaptada a las caracteristicas
especificas del evento y a su publico objetivo, es esencial para lograr una alta asistencia y alcanzar
los objetivos deseados.
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La oferta especifica: caracteristicas
y presentacion.

La oferta especifica en los eventos se refiere al conjunto unico de elementos tangibles e intangibles
que un evento propone a su publico objetivo para satisfacer sus necesidades, deseos y expectativas.
Va mas alla de la simple realizacion de un encuentro y se centra en el valor que el evento
proporciona a los asistentes, patrocinadores y otros stakeholders.

Para comprender la oferta especifica, es crucial analizar sus caracteristicas y la forma en que se
presenta al publico.

Caracteristicas de la oferta especifica en los eventos

Contenido y programa: Es el nucleo de la oferta para muchos asistentes. Incluye las
ponencias, talleres, mesas redondas, presentaciones, actuaciones, demostraciones, etc. La
calidad, relevancia y actualidad del contenido son cruciales.

Experiencia: Se refiere a la vivencia integral del asistente, desde el momento en que se
informa del evento hasta después de su finalizacion. Incluye la atmosfera, la interaccion, la
comodidad, la organizacion, la atencion al cliente y los momentos memorables.
Networking: Para muchos eventos profesionales, la oportunidad de conectar con otros
asistentes, ponentes y lideres de la industria es un valor fundamental de la oferta.
Oportunidades de aprendizaje y desarrollo: Algunos eventos se centran en la adquisicion
de conocimientos, habilidades o nuevas perspectivas. La calidad de los formadores y los
recursos educativos son clave.

Entretenimiento y ocio: Para eventos sociales o culturales, la oferta se centra en la
diversion, el disfrute y la desconexion.

Ubicacién y entorno: El lugar donde se celebra el evento puede ser un atractivo en si mismo,
ya sea por su singularidad, accesibilidad o el entorno que oftrece.

Servicios adicionales: Pueden incluir catering, alojamiento, transporte, actividades
paralelas, traduccidn, guarderia, etc., que complementan la experiencia principal.

Valor percibido: Es la evaluacion subjetiva que el publico hace de los beneficios que espera
obtener del evento en relacion con el costo (tiempo, dinero, esfuerzo).

Exclusividad y acceso: Algunos eventos ofrecen un caracter exclusivo o acceso a personas
o informacion que no estan disponibles en otros contextos.

Comunidad y pertenencia: Los eventos pueden fomentar la creacion de comunidades con
intereses comunes, ofreciendo un espacio para la conexion y la identificacion.
Sostenibilidad y responsabilidad Social: Cada vez mas, los asistentes valoran que los
eventos se organicen de manera responsable con el medio ambiente y la comunidad local.

Presentacion de la oferta especifica en los eventos

La forma en que se presenta la oferta especifica es tan importante como su contenido. Una
presentacion efectiva debe ser la que cumpla las siguientes caracteristicas:

Clara y concisa: El publico debe entender facilmente qué ofrece el evento y cuales son los
beneficios de participar.

Atractiva y visual: Utilizar imégenes, videos y un diseflo atractivo para captar la atencion
y transmitir la esencia del evento.

Orientada al beneficio: Destacar como el evento resolvera los problemas, satisfard las
necesidades o cumplira los deseos del publico objetivo.

Adaptada al publico: Utilizar un lenguaje y un tono que resuenen con el publico al que se
dirige el evento.

Creible y auténtica: Respaldar las promesas con testimonios, datos o la reputacion de los
organizadores y ponentes.
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Consistente: Mantener un mensaje y una imagen coherentes en todos los canales de
comunicacion.

Emocional: Conectar con las emociones del publico para generar un mayor impacto y
recuerdo.

Interactiva: Fomentar la participacion y el didlogo con el publico antes, durante y después
del evento.

Omnicanal: Presentar la oferta a través de diversos canales (web, redes sociales, email,
publicidad, etc.) para alcanzar a la audiencia en sus puntos de contacto preferidos.

Elementos clave en la presentacion de la oferta:

Nombre y logotipo del evento: Deben ser memorables, relevantes y transmitir la esencia
del evento.

Eslogan o lema: Una frase corta y pegadiza que resume el valor principal del evento.
Disefio visual: La estética general de los materiales promocionales (colores, tipografia,
imagenes) debe ser coherente y atractiva.

Textos y descripciones: Deben ser persuasivos, informativos y destacar los puntos fuertes
de la oferta.

Testimonios y avales: Incluir opiniones de asistentes anteriores, ponentes reconocidos o
patrocinadores prestigiosos para generar confianza.

Videos promocionales: Un formato dindmico y atractivo para mostrar la experiencia del
evento.

Presentaciones de ponentes y programa: Destacar la calidad y relevancia de los
participantes y las actividades.

Llamadas a la accion (CTAs): Indicar claramente los pasos que el publico debe seguir para
participar (registrarse, comprar entradas).

Experiencias virtuales (si procede): Ofrecer recorridos virtuales del espacio o avances del
contenido para generar interés.

En resumen, la oferta especifica de un evento es la promesa de valor que se hace al publico, y su
éxito depende tanto de la calidad de sus caracteristicas como de la efectividad de su presentacion.
Una oferta bien definida y comunicada es fundamental para atraer al publico objetivo, generar un
impacto positivo y lograr los objetivos del evento.
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Fuentes de informacion sobre
eventos

Encontrar informacion relevante y actualizada sobre eventos es crucial tanto para asistentes como
para organizadores. Afortunadamente, existe una amplia variedad de fuentes disponibles. A
continuacion, se expone una clasificacion de las principales:

Para descubrir eventos (asistentes)

e Plataformas y directorios de eventos online:

o Eventbrite: Una de las plataformas mas populares a nivel mundial, con una gran
variedad de eventos, desde conciertos hasta talleres y conferencias.

o Meetup: Ideal para encontrar grupos y eventos locales basados en intereses
comunes.

o Resident Advisor: Especializado en musica electronica y eventos relacionados.

Time Out: Guias de ocio y cultura en diversas ciudades, que suelen incluir listados
de eventos.

Localist: Plataforma para descubrir eventos comunitarios y locales.

Bandsintown: Principalmente enfocado en conciertos y seguimiento de artistas.
Fever: Ofrece planes y experiencias, incluyendo eventos.

Directorios especificos: Existen directorios especializados por sector (por ejemplo,
para eventos MICE, bodas, etc.) como eventoplus o Event Planner Spain.

e Redes sociales:

o Facebook Events: Una herramienta integrada en Facebook donde se publican y
descubren eventos locales e incluso online. Permite ver eventos a los que tus
amigos asistiran o estan interesados.

o Instagram: A través de hashtags (#eventosPamplona, #conciertosNavarra), cuentas
de locales, artistas o promotores, es posible encontrar eventos.

o Twitter (X): Util para seguir noticias de tiltima hora sobre eventos y festivales.

o LinkedIn: Para eventos profesionales, conferencias y networking del sector.

o TikTok: Aunque mas enfocado en video corto, también se promocionan eventos,
especialmente aquellos dirigidos a un publico mas joven.

¢ Motores de busqueda (Google):

o Esposible realizar busquedas especificas como "eventos cerca de mi", "conciertos
en Madrid", "ferias en Barcelona", etc. Google suele mostrar resultados con
informacion de eventos.

¢ Sitios web de organizadores y promotores:

o Seguir directamente las paginas web de los organizadores de conciertos, teatros,
salas de exposiciones, ayuntamientos y otras entidades que suelan organizar
eventos en el area de interés.

e Boletines de noticias (Newsletters):

o Suscribirse a los newsletters de los lugares de interés, artistas, festivales o
plataformas de eventos para recibir informacion directamente en el correo
electronico.

e Agencias de viajes y turismo:

o Pueden ofrecer informacion sobre eventos especiales o festivales que atraen a
turistas.

e Carteleria y publicidad local:

o Aunque mas tradicional, los carteles en la calle, en bares, centros culturales y otros
lugares publicos siguen siendo una fuente de informacion para eventos locales.

o
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e Bocaaboca:
o Preguntar a amigos, familiares y colegas sobre eventos interesantes a los que
planean asistir.

Para profesionales de eventos (organizadores)

e Plataformas de la industria de eventos:
o Eventoplus: Ademas de ser un directorio, ofrece noticias, tendencias, formacion y
recursos para profesionales.
o Event planner Spain: Similar a Eventoplus, con directorio de proveedores y
noticias del sector MICE.
o Cvent: Plataforma integral para la gestion de eventos, y también ofrece recursos e
informacion de la industria.
o BizBash: Es principalmente en inglés. Ofrece noticias, ideas y recursos para
organizadores de eventos.
e Asociaciones y organizaciones profesionales:
o Colegios profesionales, asociaciones de organizadores de eventos o de sectores
especificos suelen tener boletines, eventos propios y recursos informativos.
¢ Blogs y publicaciones especializadas:
o Sigue blogs y revistas online dedicadas a la organizacion de eventos, marketing de
eventos, tecnologia para eventos, etc.
e Redes sociales profesionales (LinkedIn):
o Unete a grupos y sigue a lideres de la industria para estar al tanto de tendencias,
noticias y oportunidades.
e Ferias y congresos de la industria:
o Asistir a eventos del sector te permite conocer las ultimas novedades, proveedores
y tendencias.
e Proveedores de servicios para eventos:
o FEmpresas de catering, audiovisuales, tecnologia, etc., suelen compartir
informacion relevante y tendencias del sector en sus blogs o comunicaciones.
o Estudios e informes de mercado:
o Consultar informes sobre la industria de eventos para conocer datos, tendencias y
proyecciones.

En resumen, la informacion sobre eventos es abundante y variada. La clave estd en identificar las
fuentes mas relevantes para los intereses (en el caso de los asistentes) o para las necesidades del
evento (en caso de ser organizador) y mantenerse actualizado a través de ellas.
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Test apartado 1

1.- ;(Cuaéles son las caracteristicas de la oferta de destinos turisticos especializados?
2.- (Cuales son los tipos de espacios para eventos?

3.- (Cuales son los factores que impulsan la oferta de eventos?

4.- Nombra y explica los eventos mas importantes de Espafia.

5.- Nombra y explica los eventos culturales mas importantes de tu comunidad auténoma o
provincia.

6.- ;Cuales son las consideraciones claves para la comercializacion de eventos?

7.- Define qué es la marca corporativa:

8.- Explica la relacion que tienen la marca corporativa y la imagen del evento.

9.- Nombra algunas de las estrategias para gestionar la marca y la imagen de los eventos.
10.- {Por qué es crucial definir el publico objetivo?

11.- Explica qué son los canales de distribucion en los eventos.

12.- Explica qué son los soportes para los eventos.

13.- Explica qué son las acciones y soportes promocionales para eventos.

14.- La forma en que se presenta la oferta especifica es tan importante como su contenido. Una
presentacion efectiva debe ser la que cumpla una serie de caracteristicas. Explica cuales son.

15.- Nombra los elementos clave en la presentacion de la oferta de eventos.
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Comunicacion,
atencion al cliente y
técnicas de venta y

negociacion en la
gestion de eventos.
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comunicacion interpersonal.

Procesos. Barreras. Saber escuchar
y preguntar.

La comunicacion interpersonal en los eventos

La comunicacion interpersonal en los eventos se refiere a la interaccion directa y el intercambio de
informacioén que ocurre entre las personas presentes antes, durante y después del evento. Es un
elemento fundamental para la experiencia de los asistentes, el networking, la construccion de
relaciones y, en ultima instancia, el éxito del evento.

A diferencia de la comunicacion masiva o unidireccional (como un discurso o un anuncio), la
comunicacion interpersonal se caracteriza por:

Intercambio bidireccional: Emisor y receptor intercambian roles constantemente.
Retroalimentacion inmediata: Las reacciones y respuestas son directas y permiten ajustar
la comunicacion.

Uso de multiples canales: Comunicacion verbal (palabras, tono de voz), no verbal (lenguaje
corporal, expresiones faciales, contacto visual) y paraverbal (ritmo, pausas).

Contexto personal y social: La relacion entre los interlocutores y el entorno influyen en la
comunicacion.

Importancia de la comunicacién interpersonal en los eventos:

Experiencia del asistente: Una comunicacion interpersonal positiva contribuye a que los
asistentes se sientan bienvenidos, comodos y valorados.

Networking: Facilita la conexion entre los participantes, permitiendo el intercambio de
ideas, la creacion de contactos profesionales y posibles colaboraciones.

Construccién de relaciones: Permite establecer relaciones mas profundas y significativas
entre asistentes, ponentes, organizadores y patrocinadores.

Resolucion de dudas y problemas: La interaccion directa permite a los asistentes obtener
respuestas rapidas a sus preguntas y solucionar cualquier inconveniente.

Generacion de feedback: Las conversaciones informales pueden proporcionar informacion
valiosa a los organizadores sobre la percepcion del evento y areas de mejora.

Creacion de comunidad: Fomenta el sentido de pertenencia y la identificacion con el evento
y sus participantes.

Transmision de informacion compleja: Permite aclarar dudas y profundizar en temas que
quizas no se abordaron con detalle en las presentaciones formales.

Humanizacion del evento: Las interacciones personales hacen que el evento sea mas
cercano y memorable.

Tipos de comunicacion interpersonal en eventos:

Comunicacion entre asistentes: Conversaciones informales durante los descansos, comidas,
actividades de networking o en los pasillos.

Comunicacion entre asistentes y ponentes: Preguntas y respuestas durante las sesiones,
conversaciones informales después de las presentaciones.

Comunicacion entre asistentes y organizadores: Consultas en los puntos de informacion,
interaccion con el personal de registro, feedback sobre la organizacion.

Comunicacion entre asistentes y patrocinadores: Interacciones en los stands, preguntas
sobre sus productos o servicios.

Comunicacion entre organizadores y ponentes/patrocinadores: Coordinacion logistica,
resolucion de problemas, construccion de relaciones.
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