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La Guía Técnica de Buenas Prácticas de 
Compra de Servicios de Eventos se dio 
a conocer como un logro que supondría 
un antes y un después para la industria 

del marketing y los eventos. Su elaboración fue 
costosa y exigió más de 10 reuniones (a lo largo 
de un año y medio) y el trabajo de un equipo 
de 16 representantes de AEVEA y AERCE (Aso-
ciación de Profesionales de Compras, Contrata-
ción y Aprovisionamientos en España). 

Doce meses después, las agencias de even-
tos muestran un prudente optimismo sobre 
el grado de seguimiento que las pautas esta-
blecidas por el documento han tenido en este 
primer año de vigor. “La primera piedra está 
puesta. Fue complicado llegar a un consenso 
y no vamos a pecar de un entusiasmo sin fun-
damento. La aplicación de la Guía no va a ser 
fácil, pero hemos avanzado mucho en su di-
fusión entre las agencias, los departamentos 
de compras y ventas de los clientes y entre los 
events managers”, señaló durante el encuentro 
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“La primera piedra está puesta”
A un año vista de la 
presentación oficial de la Guía 
Técnica de Buenas Prácticas 
de Compra de Servicios de 
Eventos, IPMARK ha reunido 
a las principales agencias del 
sector para hacer balance 
de los primeros pasos del 
documento. Redactada con 
el objetivo de normalizar la 
gestión y contratación de 
una disciplina cada vez más 
relevante en las estrategias de 
comunicación y marketing, la 
Guía debía suponer un punto de 
inflexión.  ¿Está siendo así o “la 
vida sigue igual”? Cautos, pero 
esperanzados, los profesionales  
del sector coinciden en  que 
se ha dado un paso muy 
importante.  
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Andrés Virto, presidente de AEVEA 
(Agencias de Eventos Españolas 
Asociadas), y director de Madison, 
señaló que la Guía se está 
difundiendo satisfactoriamente 
entre los agentes del sector. 

Andrés Virto, director de Madison y actual pre-
sidente de AEVEA. “Ha sido un proceso muy 
enriquecedor que hay que rematar con una 
profusa labor de evangelización para ir cam-
biando las cosas”. 

Esa difusión era, precisamente, el primer 
objetivo que desde AEVEA se habían marcado 
tras cerrar el acuerdo con AERCE. Y, al parecer, 
lo están cumpliendo, según afirmó Carlos Lo-

renzo, presidente de Cow Events Group y uno 
de los interlocutores durante el proceso de ne-
gociación con la asociación de los profesionales 
de compras. “La difusión era un punto impres-
cindible para que a las agencias de eventos se 
nos empiece a considerar como un elemento 
imprescindible en el negocio publicitario”, en-
fatizó Lorenzo, que también se congratuló de 
haberse topado, durante los últimos meses, 
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