
Aula 28 3 Mensuração de Resultados e ROI
Você já sentiu aquela mistura de euforia e exaustão ao final de um grande projeto? Horas de planejamento, noites 
em claro, dezenas de decisões... tudo culmina em um evento que, aos nossos olhos, foi um sucesso. Mas como 
transformar essa sensação de sucesso em uma certeza que convence um patrocinador, justifica um orçamento 
futuro ou enriquece seu portfólio? A resposta não está no que sentimos, mas no que podemos provar. E é 
exatamente essa habilidade que vamos construir juntos hoje.

Esta aula é a ponte entre a execução e a comprovação de valor. Ao final destes 90 minutos, você não apenas 
entenderá um emaranhado de siglas como KPI, ROI e ROO, mas será capaz de usá-las para contar a história do seu 
evento com dados. Você aprenderá a definir os indicadores corretos para qualquer tipo de evento, seja ele 
presencial, virtual ou híbrido. Mais do que isso, você saberá como coletar as informações que realmente importam 
e transformá-las em um relatório final que não é apenas um documento, mas uma poderosa ferramenta de 
persuasão e estratégia.

Nossa jornada começará desmistificando os Indicadores-Chave de Performance (KPIs), entendendo como 
escolhê-los de forma inteligente. Em seguida, exploraremos as ferramentas e métodos para coletar os dados que 
darão vida a esses indicadores, desde pesquisas de satisfação humanizadas até a análise de dados gerados por 
tecnologias emergentes. Depois, mergulharemos nos cálculos que importam: o Retorno sobre o Investimento (ROI), 
para medir o sucesso financeiro, e o Retorno sobre Objetivos (ROO), para capturar o valor intangível. Finalmente, 
uniremos todas as peças na arte de construir e apresentar um relatório final convincente. Vamos começar.



Os Sinais Vitais do Seu Evento: Definindo 
KPIs

Imagine pilotar um avião sem um painel de 
controle. Você pode sentir a velocidade, 
ouvir o motor e ver a paisagem, mas não 
tem como saber sua altitude, a quantidade 
de combustível ou se está na rota certa. 
Essa sensação de voar "às cegas" é 
exatamente o que acontece quando 
organizamos um evento sem definir seus 
Indicadores-Chave de Performance, ou 
KPIs (Key Performance Indicators). Eles são 
o painel de controle que transforma intuição 
em informação precisa.

Muitos confundem KPIs com métricas simples. Uma métrica é um dado bruto, como o número de inscritos. Um KPI, 
por outro lado, é um indicador diretamente atrelado a um objetivo estratégico. Se o seu objetivo é aumentar o 
engajamento, uma métrica seria o "número de comentários no chat", mas um KPI seria a "taxa de engajamento 
ativo", que cruza o número de participantes com a quantidade de interações significativas. Pense em um KPI como 
um GPS apontando para o seu objetivo, enquanto as métricas são apenas as placas de quilometragem na estrada.

D  Diferença Fundamental: Métrica = dado bruto | KPI = indicador estratégico ligado a um objetivo

A escolha dos KPIs corretos é a fundação de toda a sua estratégia de mensuração. Para um evento híbrido de uma 
universidade, cujo objetivo é ampliar o alcance do conhecimento e gerar networking, os KPIs não poderiam ser 
apenas "número de ingressos vendidos". Precisaríamos de indicadores como a "taxa de participação virtual por 
região", para medir o alcance geográfico, o "número de conexões feitas pelo aplicativo do evento", para medir o 
networking, e a "nota de satisfação com a plataforma virtual", para garantir a qualidade da experiência digital. Cada 
KPI conta uma parte da história do sucesso do evento em relação às suas metas primordiais.



Construindo o Seu Painel de Controle
A definição de KPIs não é uma ciência exata, mas uma arte estratégica que começa com 
uma pergunta fundamental: "O que, exatamente, define o sucesso deste evento?". A 
resposta muda completamente se estamos falando de um festival de música, cujo sucesso 
pode ser medido pela venda de ingressos e menções nas redes sociais, ou de um 
treinamento corporativo, onde o sucesso é o aumento da proficiência da equipe, medido 
por avaliações de competência.

Festival de Música
Venda de ingressos

Menções nas redes sociais

Engajamento do público

Treinamento Corporativo
Avaliações de competência

Taxa de conclusão

Aplicação prática

Feira de Tecnologia
Leads qualificados

Conexões B2B

ROI dos expositores

Isso nos leva a uma abordagem mais sofisticada, especialmente em 2025, onde os objetivos de ESG (Ambiental, 
Social e Governança) ganham cada vez mais peso. Um KPI relevante hoje poderia ser a "porcentagem de resíduos 
reciclados" ou o "nível de satisfação com as políticas de acessibilidade do evento". Esses indicadores mostram aos 
patrocinadores e ao público que seu evento não apenas atinge metas comerciais, mas também gera um impacto 
positivo. É como ter um painel de carro que, além de velocidade e combustível, também mostra a eficiência 
energética e a emissão de poluentes.

Exemplo Prático: Em uma feira de tecnologia com foco em gerar leads (contatos comerciais) para os 
expositores, um KPI fraco seria o "número de visitantes". Um KPI forte seria o "número médio de leads 
qualificados por expositor", medido através dos QR codes escaneados nos estandes pelo aplicativo oficial. Essa 
é a diferença entre medir o "movimento" e medir o "progresso".

Antes de avançarmos para como coletar esses dados, pare e pense: quais seriam os três KPIs vitais para o último 
evento que você organizou ou participou? Essa reflexão é o primeiro passo para dominar a arte da mensuração.



A Escuta Ativa: Coletando os Dados que 
Contam a História
Com nosso painel de controle desenhado e os KPIs definidos, surge a próxima questão: como alimentar esse 
painel com informações confiáveis? A coleta de dados é o processo de "ouvir" o seu evento e seus participantes. 
Se os KPIs são as perguntas, os métodos de coleta são as formas de obter as respostas. Ignorar essa etapa é 
como ter um GPS moderno, mas sem sinal de satélite 3 ele simplesmente não funciona.

Pesquisas de Satisfação Modernas

As pesquisas de satisfação são o método mais clássico, mas sua eficácia mudou drasticamente. No passado, eram 
longos formulários preenchidos por obrigação. Hoje, o foco está em micro-interações. Pense em totens de 
feedback com emojis na saída de uma palestra ou uma única pergunta enviada por notificação no aplicativo do 
evento: "De 0 a 10, quão útil foi esta sessão?". Essa abordagem, inspirada no Experience Design, captura emoções 
e percepções no momento em que elas acontecem, gerando dados muito mais genuínos. É a diferença entre 
perguntar "como foi sua viagem?" uma semana depois e receber um feedback instantâneo sobre o conforto do 
assento durante o voo.

�  Dica de Ouro: Capture feedback no momento da experiência, não dias depois. A memória é fresca e as 
emoções são genuínas.

Tecnologia como Aliada

O verdadeiro salto, no entanto, vem com a tecnologia. Os aplicativos de eventos, hoje onipresentes, são minas de 
ouro de dados. Eles nos dizem quais palestras foram as mais favoritadas, quais palestrantes receberam as 
melhores notas, que estandes virtuais foram mais visitados e até criam "mapas de calor" mostrando onde os 
participantes presenciais passaram mais tempo. A Inteligência Artificial (IA) já ajuda a analisar o sentimento dos 
comentários no chat em tempo real, alertando a organização sobre possíveis problemas ou pontos altos. Essa 
coleta de dados passiva é como um assistente observador, que anota os comportamentos sem precisar 
interromper a experiência do participante.



Integrando Fontes para uma Visão 360 
Graus
A coleta de dados mais poderosa não se baseia em uma única fonte, mas na combinação de 
várias. Imagine que você é um detetive montando um caso. A pesquisa de satisfação é o 
testemunho da vítima, os dados do aplicativo são as imagens da câmera de segurança e a 
análise de redes sociais são os burburinhos da vizinhança. Sozinhos, eles contam uma 
parte da história. Juntos, eles revelam a verdade completa.

01

Dados Declarados
Pesquisas pós-evento perguntando 
diretamente sobre percepção da 
marca e satisfação

02

Dados Comportamentais
Análise do aplicativo mostrando 
tempo de visualização, cliques e 
interações reais

03

Dados Sociais
Monitoramento de hashtags, 
menções e sentimento nas redes 
sociais

Caso Real: Considere a organização de um evento híbrido para o lançamento de um produto. A equipe pode 
usar pesquisas pós-evento para perguntar diretamente sobre a percepção da marca (dados declarados). Ao 
mesmo tempo, eles analisam os dados do aplicativo para ver quantas pessoas adicionaram o produto a uma 
"lista de desejos" e por quanto tempo assistiram ao vídeo de demonstração (dados comportamentais). Para 
completar, monitoram as menções da hashtag do evento nas redes sociais para medir o alcance e o sentimento 
da conversa (dados sociais).

Essa triangulação de dados é fundamental. A pesquisa pode indicar que 90% dos participantes gostaram do 
produto, mas a análise do aplicativo pode mostrar que apenas 20% assistiram à demonstração até o fim. O que 
isso nos diz? Talvez a apresentação tenha sido longa demais, ou o interesse inicial não se converteu em 
engajamento profundo. É essa profundidade de análise que permite não apenas medir o que aconteceu, mas 
entender por que aconteceu, transformando dados brutos em insights para o futuro. A seguir, vamos ver como 
traduzir esses insights em um valor financeiro claro.



O Veredito Financeiro: Calculando o Retorno 
sobre o Investimento (ROI)
Até agora, falamos sobre medir engajamento, 
satisfação e alcance. Mas em muitas situações, 
especialmente no mundo corporativo, a 
conversa inevitavelmente chega a uma pergunta 
de um milhão de dólares (às vezes, literalmente): 
"Ok, mas qual foi o retorno financeiro?". É aqui 
que entra o Retorno sobre o Investimento, ou 
ROI (Return on Investment), o indicador mais 
direto e, muitas vezes, o mais temido pelos 
organizadores de eventos.

Pense no ROI como a receita de um bolo. Você tem os 
custos (ingredientes, energia do forno, seu tempo) e tem o 
ganho (o valor do bolo vendido ou a alegria de quem o 
comeu, se monetizada). O ROI simplesmente calcula a 
eficiência dessa receita. A fórmula é surpreendentemente 
simples, mas poderosa em sua clareza:

r  Fórmula do ROI

ROI =  ×
Custo do Investimento

(Ganho do Investimento 2 Custo do Investimento)
100%

O resultado é uma porcentagem que diz o quanto você ganhou (ou perdeu) para cada real 
investido. Um ROI de 150% significa que para cada R$ 1,00 investido, você teve R$ 1,50 de 
lucro líquido. É uma linguagem universal que qualquer diretor financeiro ou patrocinador 
entende imediatamente.



Da Teoria à Prática do ROI
O verdadeiro desafio do ROI não está na fórmula, mas em identificar e quantificar corretamente os "Ganhos" e os 
"Custos". Os custos são geralmente mais fáceis: aluguel do espaço, plataforma virtual, marketing, cachê de 
palestrantes, brindes, etc. A chave é ser meticuloso e incluir tudo. Já os ganhos podem ser diretos, como a receita 
de ingressos e patrocínios, ou indiretos, como o valor de novos negócios gerados a partir de leads coletados no 
evento.

1

Identificar Custos
Produção: R$ 30.000

Marketing: R$ 20.000

Total: R$ 50.000

2

Calcular Ganhos
Vendas diretas: R$ 40.000

Leads convertidos: R$ 
85.000

Total: R$ 125.000

3

Aplicar Fórmula
ROI = (125.000 - 50.000) / 
50.000 × 100%

= 150%

Exemplo Concreto: Vamos a um exemplo concreto. Uma empresa de software investe R$ 50.000 em um evento 
de lançamento para clientes. Os custos incluem R$ 30.000 para a produção e R$ 20.000 para marketing. 
Durante o evento, eles fecham R$ 40.000 em vendas diretas. Além disso, nos três meses seguintes, o time de 
vendas, trabalhando os leads gerados no evento, fecha mais R$ 85.000 em contratos. O ganho total atribuído 
ao evento é de R$ 125.000.

Aplicando a fórmula:

ROI =  ×
50.000

(125.000 2 50.000)
100% =  ×

50.000
75.000

100% = 1.5 × 100% = 150%

A empresa pode, com confiança, afirmar que o evento gerou um retorno de 150%. Este 
número, por si só, justifica o investimento e fortalece o argumento para eventos futuros. 
Contudo, a história não termina aqui. E se o objetivo principal do evento não fosse vender, 
mas treinar a equipe ou fortalecer a imagem da marca? O dinheiro conta uma parte 
importante da história, mas não ela inteira.



O Valor do Intangível: Medindo o Retorno 
sobre Objetivos (ROO)
O ROI é poderoso, mas tem um ponto cego: ele só enxerga o que pode ser convertido em moeda. Como você 
mede o valor de uma equipe mais motivada após uma convenção interna? Ou o impacto de uma campanha de 
conscientização sobre sustentabilidade durante um festival? Tentar forçar um valor monetário nesses resultados 
seria como tentar medir a beleza de uma pintura com uma régua. É para preencher essa lacuna que surge o 
Retorno sobre Objetivos, ou ROO (Return on Objectives).

Se o ROI é o contador focado no resultado financeiro, o ROO é o estrategista focado no propósito do evento. Ele 
mede o sucesso com base no cumprimento de objetivos pré-definidos, que podem ser não-financeiros. O ROO 
troca a pergunta "Quanto dinheiro ganhamos?" pela pergunta "Alcançamos o que nos propusemos a fazer?". Essa 
mudança de perspectiva é libertadora e muito mais alinhada com a complexidade e a multifuncionalidade dos 
eventos modernos.

U  Analogia: Pense em uma jornada de perda de peso. O ROI seria o equivalente a medir apenas quantos 
quilos você perdeu 3 um número claro e objetivo. O ROO, por outro lado, avaliaria outros objetivos 
importantes: você está com mais energia? Suas roupas estão servindo melhor? Sua autoestima melhorou?

O ROO entende que o sucesso de um projeto, seja ele pessoal ou profissional, tem múltiplas dimensões. Para um 
evento, esses objetivos podem ser "aumentar a percepção da marca como inovadora", "educar o mercado sobre 
uma nova tecnologia" ou "criar um ambiente inclusivo e diverso".



Quantificando o Propósito
Medir o ROO exige um planejamento cuidadoso desde o início. Os objetivos precisam ser específicos, 
mensuráveis, alcançáveis, relevantes e temporais (a metodologia SMART). Por exemplo, em vez de um objetivo 
vago como "melhorar o networking", um objetivo SMART seria "aumentar em 25% o número de conexões 
qualificadas por participante através do app do evento, em comparação com o ano anterior".

Definir Objetivos SMART
Específicos, Mensuráveis, Alcançáveis, Relevantes 
e Temporais

Estabelecer KPIs
Indicadores que medem o progresso em direção 
aos objetivos

Coletar Dados
Usar múltiplas fontes para capturar o cumprimento 
das metas

Avaliar Sucesso
Comparar resultados com objetivos pré-
estabelecidos

Exemplo Prático: Vamos a um exemplo prático. Uma ONG organiza um evento híbrido para aumentar a 
conscientização sobre a importância da reciclagem. O ROI provavelmente será negativo, pois o objetivo não é 
lucro. O sucesso aqui é medido pelo ROO. Os objetivos SMART poderiam ser: 1) Atingir 10.000 visualizações na 
transmissão ao vivo; 2) Conseguir que 500 participantes assinem um compromisso online de reciclagem 
durante o evento; 3) Obter uma nota média de 8.5/10 na pesquisa de satisfação sobre a qualidade do conteúdo 
educativo.

Ao final, a ONG pode não ter um relatório de lucros, mas pode apresentar um relatório de impacto: "Nossa 
campanha alcançou 12.000 pessoas, gerou 620 novos compromissos com a causa e foi avaliada com uma nota 9.1 
pelo público". Para os doadores e a comunidade, esses números podem ser muito mais valiosos do que qualquer 
porcentagem de ROI. Entender a distinção e a complementaridade entre ROI e ROO é o que separa o amador do 
profissional estratégico.

Característica Retorno sobre o Investimento (ROI) Retorno sobre Objetivos (ROO)

Foco Principal Eficiência financeira e lucratividade. Cumprimento de metas e propósito 
estratégico.

Tipo de Medida Quantitativa, expressa em 
porcentagem.

Qualitativa e quantitativa, baseada em 
KPIs.

Aplicação Ideal Eventos com metas comerciais claras 
(vendas, leads).

Eventos de marca, treinamento, 
conscientização.

Pergunta-Chave "Qual foi o retorno financeiro do 
investimento?"

"Conseguimos atingir os objetivos 
propostos?"



A Narrativa dos Dados: Construindo o 
Relatório Final
Após todo o trabalho de definir KPIs, coletar dados e calcular retornos, chegamos ao 
momento de unir tudo em uma única história coesa: o relatório final do evento. Muitas 
pessoas veem esta etapa como uma tarefa burocrática, um compilado de gráficos e 
números a ser arquivado. Isso é um erro. O relatório final não é um epílogo; é o clímax da 
sua jornada como organizador. É a sua principal ferramenta para demonstrar valor, justificar 
investimentos futuros e consolidar seu aprendizado.

s  Estrutura do Relatório

01

Resumo Executivo

O "trailer" do filme: curto, impactante, principais 
resultados

02

Objetivos Iniciais

Reafirmar qual era a missão do evento

03

Metodologia

Como os dados foram coletados (gera credibilidade)

04

Análise de Resultados

KPIs, ROI e ROO como evidências da história

05

Conclusões

Insights e recomendações para o futuro

Pense no relatório como o roteiro de um filme sobre o 
seu evento. Ele precisa de uma estrutura que prenda a 
atenção e guie o leitor 3 seja ele seu chefe, um cliente 
ou um patrocinador 3 pela narrativa do sucesso. Um 
bom relatório começa com um resumo executivo, que 
funciona como o trailer do filme: curto, impactante e 
apresentando os principais resultados e conclusões. 
Ele deve ser tão claro que, se a pessoa lesse apenas 
essa página, já entenderia o quão bem-sucedido foi o 
evento.

Depois da abertura, o corpo do relatório detalha a jornada. Ele começa reafirmando os objetivos iniciais, 
lembrando ao leitor qual era a missão. Em seguida, apresenta a metodologia, explicando brevemente como os 
dados foram coletados 3 isso gera credibilidade. O coração do relatório é a análise dos resultados, onde você 
apresenta os KPIs, o ROI e o ROO, não como uma lista de dados frios, mas como evidências que suportam a 
história. Por exemplo, em vez de dizer "A taxa de engajamento foi de 60%", diga "Alcançamos uma taxa de 
engajamento de 60%, superando nossa meta de 50%, o que indica um alto nível de interesse no conteúdo 
apresentado".



Transformando Gráficos em Argumentos
A diferença entre um relatório mediano e um excelente está na capacidade de usar a 
visualização de dados para contar uma história. Um gráfico de pizza mostrando a 
distribuição demográfica do público é informativo. Mas um gráfico de barras comparando a 
demografia deste ano com a do ano anterior, com um destaque para o crescimento de 40% 
no público abaixo de 25 anos, conta uma história de rejuvenescimento da marca. Cada 
gráfico deve ter um propósito e uma mensagem clara.

Gráficos com 
Propósito
Cada visualização deve 
contar uma parte específica 
da história, não apenas 
mostrar dados

Dashboards 
Interativos
Use ferramentas de BI e IA 
para criar relatórios 
dinâmicos que stakeholders 
podem explorar

Insights Acionáveis
Transforme dados em 
recomendações concretas 
para eventos futuros

A integração das novas tecnologias é crucial aqui. Ferramentas de Business Intelligence (BI) e até mesmo a IA 
podem ajudar a criar dashboards interativos em vez de relatórios estáticos em PDF. Imagine enviar a um 
patrocinador um link onde ele pode filtrar os dados por interesse, vendo exatamente o retorno que seu 
investimento específico proporcionou. Isso eleva a apresentação de resultados a um novo patamar de 
transparência e profissionalismo, alinhado com as expectativas de 2025.

�  Dica Profissional: Finalmente, todo bom relatório termina com conclusões e recomendações. Esta é a 
sua chance de agir como um consultor estratégico. Com base nos dados, o que funcionou e deve ser 
repetido? O que não funcionou e deve ser melhorado?

Se a análise mostrou que as sessões de Realidade Virtual tiveram o maior engajamento, a recomendação pode ser 
aumentar o investimento nessa tecnologia para o próximo ano. O relatório deixa de ser um documento sobre o 
passado e se torna um mapa para o futuro.



O Momento da Verdade: Apresentando 
Resultados para Stakeholders
O relatório está pronto, polido e repleto de dados valiosos. Agora, vem o ato final: apresentá-lo para as partes 
interessadas 3 os stakeholders. Este é o momento em que os dados saem do papel e ganham vida, onde sua 
capacidade de comunicação pode definir a percepção final do sucesso do seu evento e influenciar decisões 
críticas para o seu futuro e o da sua carreira.

A primeira regra para uma apresentação de sucesso é: conheça sua audiência. Apresentar para o diretor de 
marketing é diferente de apresentar para o diretor financeiro. O CFO está primariamente interessado no ROI e na 
eficiência dos custos. O CMO quer ver dados sobre alcance de marca, engajamento e geração de leads. É como 
ser um tradutor; você precisa falar a língua que cada stakeholder entende. Em 2025, ferramentas de IA podem 
ajudar a customizar sua apresentação, sugerindo os gráficos e os pontos de dados mais relevantes para cada 
perfil de audiência.

A estrutura da sua apresentação não deve seguir a ordem do relatório. Em vez disso, adote uma abordagem de 
"pirâmide invertida", muito usada no jornalismo. Comece pela conclusão mais importante 3 o "manchete". Por 
exemplo: "O Evento X superou em 150% a meta de geração de leads e alcançou um ROI de 220%, consolidando 
nossa posição no mercado". Essa abertura imediata captura a atenção. Só depois você mergulha nos detalhes e 
nos dados que sustentam essa afirmação. É muito mais eficaz do que construir o suspense lentamente com dados 
e metodologia.



A Arte de Apresentar com Confiança
Lembre-se da analogia do advogado no tribunal. Os dados são suas provas, mas a forma 
como você os apresenta 3 sua confiança, sua clareza e sua paixão 3 é o que constrói o 
argumento vencedor. Não se esconda atrás dos números. Conte a história por trás deles. 
Em vez de apenas mostrar um gráfico de crescimento de público, conte sobre a campanha 
de marketing digital bem-sucedida que atraiu um novo segmento de participantes. 
Humanize os dados.

Problema
Relembre o desafio inicial que 
deu origem ao evento

Solução
Mostre como o evento foi a 
resposta estratégica

Resultado
Apresente os dados que 
comprovam o sucesso

Uma técnica poderosa é o storytelling. Comece a apresentação relembrando o desafio inicial ou o objetivo 
principal que deu origem ao evento. "Lembram quando, seis meses atrás, estávamos preocupados com nossa 
baixa penetração no mercado jovem? Pois bem, nosso evento foi a resposta para isso". Essa abordagem cria um 
arco narrativo 3 problema, solução, resultado 3 que torna os dados muito mais memoráveis e impactantes.

M  Preparação é Tudo

Por fim, esteja preparado para perguntas e críticas. Uma apresentação de resultados não é um 
monólogo, mas um diálogo. Encare as perguntas difíceis não como um ataque, mas como um sinal de 
engajamento. Se alguém questionar um custo, tenha os detalhes à mão para justificar. Se um resultado 
não foi tão bom, seja transparente, apresente suas hipóteses sobre o porquê e, mais importante, mostre o 
que você aprendeu e como planeja melhorar no futuro. Essa postura transforma você de um simples 
executor em um parceiro estratégico e confiável.



O Círculo Virtuoso: Da Mensuração à 
Otimização Contínua
Chegamos ao final da nossa jornada pelos processos de mensuração, mas a história não 
termina com a apresentação final. Na verdade, é ali que um novo ciclo começa. Os dados e 
insights que você coletou e analisou não são apenas um retrato do passado; eles são a 
matéria-prima para construir o futuro. A mensuração de resultados não é um evento único, 
mas um processo contínuo de aprendizado e otimização.

Pense nisso como um ciclo de feedback, semelhante ao que um engenheiro usa para aprimorar um produto. O 
evento acontece (Execução). Você coleta e analisa os dados (Mensuração). Você extrai insights e aprendizados 
(Análise). E, crucialmente, você aplica esses aprendizados no planejamento do próximo evento (Otimização). Cada 
evento se torna mais inteligente, mais eficiente e mais impactante que o anterior.

Essa mentalidade de otimização contínua é o que diferencia as organizações de eventos de classe mundial. Se os 
dados mostraram que o engajamento caiu drasticamente nas sessões online após as 16h, no próximo evento 
híbrido você pode concentrar o conteúdo de maior valor no período da manhã. Se as práticas de sustentabilidade 
geraram um feedback extremamente positivo e menções na mídia, você pode dobrar a aposta nessa área, talvez 
buscando uma certificação como a ISO 20121, e torná-la um diferencial de marca. Os dados eliminam o "achismo" 
do planejamento.

Conectando com todas as tendências que discutimos, este ciclo é o motor da inovação. A análise de dados informa 
qual tecnologia emergente vale o investimento. O feedback sobre a experiência guia o próximo Experience 
Design. A mensuração do impacto ESG comprova o compromisso da marca. E a análise de ROI/ROO garante que 
tudo isso seja feito de forma sustentável e estratégica. Medir resultados não é sobre julgar o passado, é sobre 
projetar um futuro melhor.

Planejar
Usar insights do evento anterior 

para definir objetivos e 
estratégias

Executar
Realizar o evento com excelência 
operacional

Medir
Coletar dados através de 
múltiplas fontes

Otimizar
Analisar resultados e aplicar 

melhorias



Consolidando Seu Conhecimento e Olhando 
para o Futuro
Nesta aula, viajamos do "porquê" ao "como" da mensuração de resultados em eventos. 
Vimos que definir os KPIs corretos é como escolher o destino no GPS antes de começar a 
dirigir. Exploramos como coletar dados de forma inteligente é a arte de ouvir a voz do seu 
público e do seu evento. Desvendamos o ROI como a linguagem do sucesso financeiro e o 
ROO como a medida do propósito e do impacto. Por fim, aprendemos a tecer todos esses 
elementos em um relatório e uma apresentação que não apenas informam, mas convencem 
e inspiram ação.

Em Prática
Antes de planejar seu próximo evento, defina no máximo 5 KPIs estratégicos que estejam diretamente 
ligados aos objetivos de negócio.

Integre pelo menos duas fontes de dados diferentes (ex: pesquisa de satisfação + análise de app) para 
obter uma visão mais completa.

Ao construir seu relatório, para cada gráfico, escreva uma frase que resuma a principal mensagem que ele 
transmite.

Sempre que apresentar resultados, comece com a conclusão mais impactante para capturar a atenção da 
sua audiência imediatamente.

Autoavaliação

1

Nível Fácil
Em um evento corporativo cujo principal objetivo é 
gerar novas oportunidades de negócio, qual dos 
seguintes indicadores seria o KPI mais relevante?

a) Número de seguidores ganhos nas redes sociais.
b) Nota de satisfação com o coffee break.
c) Número de leads qualificados coletados por 
expositor.
d) Quantidade de sessões realizadas.

2

Nível Médio
Um organizador de eventos calcula que o custo 
total de sua conferência foi de R$ 200.000. A 
receita com ingressos e patrocínios somou R$ 
350.000. Qual foi o ROI do evento?

a) 50%
b) 75%
c) 150%
d) 175%

3

Nível Difícil
Considerando a necessidade de uma avaliação 
holística de eventos, a distinção conceitual entre 
Retorno sobre Investimento (ROI) e Retorno sobre 
Objetivos (ROO) é fundamental. Assinale a 
alternativa que descreve corretamente a aplicação 
do ROO.

a) É utilizado exclusivamente para calcular a 
lucratividade de eventos sem fins lucrativos.
b) Foca em medir o sucesso do evento em relação 
a metas não-financeiras pré-estabelecidas, como 
engajamento do público ou percepção de marca.
c) É um sinônimo de ROI, mas aplicado ao contexto 
de eventos virtuais.
d) Mede o retorno financeiro indireto, como o valor 
de exposição na mídia, que não pode ser calculado 
pelo ROI tradicional.

4

Nível Avançado
Ao preparar um relatório final para diferentes 
stakeholders de um evento híbrido, a estratégia 
mais eficaz é:

a) Criar um único relatório extenso com todos os 
dados brutos para garantir total transparência.
b) Focar apenas nos dados financeiros (ROI), pois 
são universalmente compreendidos.
c) Desenvolver um relatório padrão e apresentá-lo 
da mesma forma para todos, garantindo 
consistência.
d) Customizar a apresentação dos dados, 
enfatizando métricas de marketing para o time de 
marketing e métricas financeiras para a diretoria.

�  Questão Discursiva

Você organizou um evento de lançamento para um novo aplicativo de meditação. O evento foi gratuito. 
Descreva brevemente como você estruturaria sua análise de sucesso, abordando quais KPIs definiria e 
como argumentaria o valor do evento para os investidores, mesmo sem ter receita de ingressos (use os 
conceitos de ROI e ROO).



Gabarito e Próximos Passos

1
Resposta: c)
Número de leads 

qualificados coletados por 
expositor

2
Resposta: b)

75% de ROI

3
Resposta: b)

ROO foca em metas não-
financeiras pré-
estabelecidas

4
Resposta: d)

Customizar apresentação 
para cada stakeholder

Cálculo da Questão 2:

ROI =  ×
200.000

(350.000 2 200.000)
100% =  ×

200.000
150.000

100% = 0.75 × 100% = 75%

D  Resposta Esperada (Discursiva)

A análise de sucesso focaria primariamente no ROO, com KPIs como: número de downloads do app 
durante o evento, taxa de criação de contas, e nota de engajamento nas sessões práticas. Para os 
investidores, o valor seria argumentado através de um ROI prospectivo: o Custo de Aquisição de Cliente 
(CAC) via evento seria comparado com outras mídias, mostrando a eficiência do evento em gerar 
usuários engajados que, a longo prazo, se converterão em assinantes, gerando um ROI positivo futuro.

Próxima Aula
Agora que você é um especialista em medir o sucesso do que já foi feito, está na hora de 
olhar para frente. Na Aula 29 3 Tendências e Futuro do Setor de Eventos, vamos explorar 
as inovações que estão moldando o amanhã, desde a inteligência artificial generativa até a 
hiper-personalização da experiência. Prepare-se para conectar o que aprendeu hoje com as 
oportunidades do futuro.

Recursos Adicionais
Event Manager Blog: Para se manter atualizado com artigos e relatórios sobre as últimas tendências em 
tecnologia e métricas para eventos.

Livro "Made to Stick" de Chip Heath & Dan Heath: Para aprimorar sua habilidade de apresentar dados e ideias 
de forma que eles sejam memoráveis e impactantes.

NOTA IMPORTANTE: As informações regulatórias/legais/técnicas desta aula estão atualizadas até 2025. Consulte 
sempre fontes oficiais para verificar alterações.


