EVENTOS

Objetivo: profesionalizar

Mar Garcia, vicepresidenta
de Agencias de Eventos
Espafiolas Asociadas
(AEVEA) y directora general
de Grass Roots, presento
AEVEA y la Guia Técnica
de Buenas Pricticas en la
Compra de Servicios de
Eventos ante las agencias
del sector de Valencia,
convocadas por el Palacio
de Congresos de esa ciudad
y el Valencia Convention
Bureau.

Mar Garcia, vicepresidenta de AEVEA vy directora general de Grass Roots, durante la presentacién de la Guia Técnica
de Buenas Practicas en la Compra de Servicios de Eventos en Valencia.

omenzo exponiendo los objetivos fun-
Cdamentales de la asociacion: profesio-

nalizar la industria de eventos y poner
en valor el trabajo de las agencias organizado-
ras. Actualmente forman AEVEA un total de 65
agencias radicadas en Madrid, Barcelona, Sevi-
lla, Bilbao, San Sebastian, Vitoria, La Coruiia,
Salamanca, Segovia, Murcia y Las Palmas, y se
espera que pronto en Valencia. Es una asocia-
cion de todos y para todos.

Hizo un recorrido por los grupos de trabajo
en los que AEVEA participa, sus propios foros,
las relaciones establecidas con otras asociacio-
nes y los proyectos en curso, asi como el amplio
abanico de servicios que ofrece a sus socios.

A continuacién pas6 a exponer uno de los
documentos resultado del enorme trabajo que
ha supuesto la elaboracion de la Guia Técnica
de Buenas Practicas en la Compra de Servicios
de Eventos, que a iniciativa de AEVEA ha sido
elaborada junto con AERCE (Asociacion de pro-
fesionales de Compras), varios event managers,
y empresas de servicios para eventos.

Comenzo6 sefialando las recomendaciones
para convocar un concurso, empezando por la
seleccion de todas las partes decisoras involu-
cradas desde el principio del proceso para la
validacion del objeto, condiciones y presupues-
to asignado al concurso, asi como evitar que el
objeto del concurso sufra alteraciones graves
durante el proceso de seleccion de agencia o de
ejecucion del proyecto. El conocimiento claro
por parte de las agencias de los parametros a
evaluar, asi como el peso de los mismos y los
plazos de ejecucion, proceso de homologacion,
nimero de proveedores...etc.
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Posteriormente se centr6 en la necesidad
de confirmar que el nivel de informacion dado
con el briefing sea lo suficientemente bueno
como para que provoque propuestas acertadas
y basadas Ginicamente en los requerimientos
solicitados. Contemplar la posibilidad de una
parte remunerada para cubrir costes externos.
Entrega de informacion ttil e igual para todos
los participantes en el concurso. Timing, plazo,
dudas, acuerdo de confidencialidad...

Defensa presencial de ofertas

Mar Garcia continu6 hablando de las reco-
mendaciones al presentar un proyecto: pre-
sentacion de ofertas ajustadas a presupuesto,
briefing y adaptada, también, a las estrategias
y objetivos de cada cliente. Los presupuestos
de las agencias deben ser claros, transparentes
y estar debidamente desglosados. Se tendra en
cuenta el valor afiadido real del trabajo que se
desprende de la creatividad, el disefio de piezas
y su arte final.

El tiempo dedicado por el equipo humano
se cuantificara por categoria profesional y dedi-
cacion al proyecto. La presentacion, seleccion y
negociacion de proveedores debe ser también
valorada.

La Guia también recomienda la defensa pre-
sencial de ofertas, sistemas de pagos y cobros
segln usos y costumbres. Los modelos y crite-
rios de negociacion tienen que estar, también,
definidos previamente y notificados a los parti-
cipantes con antelacion.

Siguio con las recomendaciones para adju-
dicar un proyecto: El criterio de adjudicacion
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tiene que ser claro y transparente e informado
previamente. Comunicacion a los no adjudica-
tarios de los motivos de la decision y de los pun-
tos favorables y desfavorables de su propues-
ta. No se utilizaran los proyectos descartados,
ofertas tratadas como solucion global, respeto a
normas del briefing...

Por ultimo concluy6 con lo que debe hacer-
se al adjudicarse un proyecto. Es primordial
trabajar bajo criterios de seguridad juridica re-
flejados de manera contractual. Respetar bidi-
reccionalmente los acuerdos de confidenciali-
dad y de proteccion de la propiedad intelectual
(en este punto habl6 del Registro electrénico de
Proyectos que han impulsado AEVEA para pro-
teger los proyectos de las agencias), asi como
sobre la informacion sensible de compafiia y
agencias. Generar una politica de pagos soste-
nible para ambas partes, aplicar los sistemas,
procesos y herramientas de evaluacion y valida-
cion de resultados del evento...etc.ll
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