AMPRO

NEWS

AMPRO

Associagio de Marketing Promocional

Edicéo Especial - Ano | - Informativo da Associagdo de Marketing Promocional

RecomendacOes sobre
Relacionamento e Remuneracao

Este é o sumério das diretrizes conjuntas para a busca de um melhor relacionamento entre as agéncias de
marketing promocional, clientes e fornecedores. Elaborado pelo Comité de Relagbes com o Mercado da AMPRO
(Associacdo de Marketing Promocional), através do Comité de Assuntos de Mercado comandado por José
Gaspar Brand&o, Vice-Presidente de Rela¢Ges com o Mercado e discutido no workshop do dia 11 de margo de
2003, no Hotel Mercure, em Sdo Paulo.

A- O codigo de ética da atividade do
Marketing Promocional elaborado pela
entidade e em préatica desde 1994

A AMPRO possui um cédigo de ética

elaborado desde a sua fundagdo, sendo

pioneira na constitui¢do de um documento
importante para garantir o relacionamento

entre os varios setores que compdem a

atividade do marketing promocional. O

contelido completo estéa disponivel no site

Www.ampro.com.br e trata basicamente dos

seguintes aspectos:

01 Introducéo;

02 Principios Fundamentais;

03 Aplicagdes;

04 Defini¢es, Normas e Recomendacdes
Gerais;

05 RelagBes entre Promotor (Cliente), Agente
Intermedidrio (Agéncia) e Receptores
(Consumidores);

06 Normas e Recomendacdes;

07 Fiscalizacdo Etica - Cadastro de Idéias
Promocionais;

08 Funcdes e Politica de Remuneracio dos
Servicos do Agente Intermediario
(Agéncia);

09 Remunera¢do dos Servicos dos
Fornecedores pelos Agentes
Intermediarios (Agéncias);

10 Regras de Conduta entre Agente
Intermediario (Agéncia) e Receptor
(Consumidor);

11 Responsabilidades;

12 Recomendacdes Gerais para aplicacdo dos
principios em todas as formas de
Promocao e Vendas;

13 Penalidades e Sances;

14 Disposi¢Bes Gerais.

B - O Conselho de Etica e 0 Cadastro de

Idéias Promocionais:

Para garantir aaplicabilidade do C6digo de Etica

a entidade criou o Conselho de Etica e o

Cadastro de ldéias Promocionais cujo

regulamento, j& no seu artigo primeiro estabelece:

Este regimento regula o processo e 0

julgamento dos efeitos relativos a ética das

acBes promocionais atribuidas ao Conselho

Diretor que nestas funcdes se transforma em

Conselho de Etica nos termos do disposto no

artigo 34°, letras "k" e "I" dos Estatutos Sociais

da AMPRO, disciplina os seus servicos e da

outras providéncias.

E composto de varios capitulos que tratam

do assunto como um todo e também esta

disponibilizado no site www.ampro.com.br.

01 Da Composigio do Conselho de Eticae
suas Atribuicdes;

02 Dos Processos;

03 Das Questdes Referentes as Infragdes ao
Cadigo de Etica Promocional;

04 Das Questdes Referentes ao Cadastro de
Idéias Promacionais;

05 DosJulgamentos;

06 Dos Processos;

07 Dos Recursos;

08 Das Disposi¢des Gerais.

C - Recomendaces para a contratacdo de
agéncia de marketing promocional:

A selecdo da agéncia certa ou a preservagao
da agéncia atual sdo aspectos criticos para 0s
clientes, tendo em vista o papel fundamental
gue a agéncia representa no mix de
comunicagdes e que é capaz de desempenhar
na promogao da empresa, agregando valor as
suas marcas e aumentando a lucratividade.Os
relacionamentos de longa duracgdo sdo
benéficos para a saude das marcas, portanto,
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antes de embarcar numa busca por agéncias,
é aconselhavel levar em conta os seguintes
pontos-chave:

Dez consideracBes essenciais para os clientes,
antes de empreenderem um exame de
avaliagdo

01 Tenha muito claro que uma mudanca de
agéncia realmente atende aos melhores
interesses da marca ou organizacao
empresarial e aumenta o seu valor para 0s
acionistas. Antes de embarcar na busca
por uma nova agéncia, tenha absoluta
certeza de que tudo ja foi feito para
restaurar a satide do atual relacionamento
cliente/agéncia. Pondere a conveniéncia
de usar consultorias externas para facilitar
0 processo;

02 Se ficar decidido que um exame de
avaliacdo é a medida mais correta a tomar,
assegure-se de que a alta diregdo do cliente
a aprove por completo, e que 0s
responsaveis pelas decisdes estejam
claramente identificados e recrutados para
0 Processo;

03 Se a empresa possuir departamento de
compras, 0 pessoal de comunicagfes
corporativas ou de marketing deve
envolver estes colegas desde o inicio para
garantir agregacdo geral de valor, e ndo
envolvé-los somente no final do processo
para discutir os termos do contrato;

04 Verifique desde logo se a equipe do cliente
tem suficiente conhecimento do setor das
agéncias para comandar o processo de
avaliagdo com eficAcia, ou se ndo seria mais
conveniente consultar, inicialmente, a
entidade setorial apropriada ou algum
intermediario especializado para ajudar no
processo de busca e selecio;
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05 Antes do inicio do processo, é preciso
examinar as clausulas do contrato com a
sua agéncia atual, particularmente no que
digam respeito ao periodo de aviso prévio
e a indenizacdo por cancelamento do
contrato;

06 E necessario considerar as implicacdes de
informar a sua agéncia atual do fato de se
estarem tomando medidas para um exame
de avaliagdo; pondere a necessidade de
manter reserva, diante da possibilidade de
aagéncia descobrir de outra fonte o que
estd ocorrendo;

07 Obtenhaa concordancia integral de todos
os envolvidos no processo de tomada de
decisBes quanto aos requisitos que a nova
agéncia tera de preencher. Ndo poupe
tempo e trabalho para conseguir um
acordo sobre verbas e para redigir um
resumo (brief) sobre a posicéo atual e as
necessidades futuras da marca ou da
empresa no contexto de objetivos claros
de marketing, promogdes e negocios.
Decida se o cliente esta pretendendo
orguestrar uma série de relacionamentos
com agéncias, se precisa de uma agéncia
lider, ou se prefere "comprar tudo num
lugar s6";

08 Pense no tipo de "argumento de venda"
que melhor o ajude a fazer a escolha. O
processo tradicional é caro para ambas as
partes, de modo que convém entrar em
acordo quanto aos fees, se for o caso, para
cobrir parte razodvel dos custos da agéncia
e garantir que ambas as partes adotem
uma abordagem profissional. Note que
muitas escolhas bem sucedidas baseiam-
se em reputagdo, empatia, credenciais e
referéncias de outros clientes - e ndo em
"argumentos de venda". Workshops e
projetos de teste também sdo métodos
eficazes para escolher agéncias;

09 Antes do inicio do processo de busca,
tanto o cliente quanto as agéncias
participantes terdo de considerar a
conveniéncia de fechar um acordo mutuo
de confidencialidade/ reserva de
informag@es envolvendo assuntos de
copyright e propriedade intelectual. Este
acordo deve incluir o material fornecido
pelo cliente para o argumento de venda,
bem como o material produzido pela
agéncia para esta ocasido;

10 E aconselhével elaborar previamente uma
estratégia de comunicagéo - inclusive um

press release - para o projeto de escolha da
agéncia, de modo a ficar preparado para
lidar com a imprensa especializada caso
venham a vazar noticias do plano em
qualquer fase do processo.

Dez diretrizes fundamentais para a busca,
selecdo e administracdo do relacionamento
dos clientes com as agéncias

O processo para a busca de novas agéncias

consiste nos dez estagios apresentados a seguir,

e tem por objetivo otimizar a qualidade da

resposta da agéncia e a probabilidade de

escolher o parceiro ideal para o longo prazo.

01 Prepare todas as informag@es basicas
necessarias;

e Prepare um brief esquematizado, que
inclua uma clara indicagdo da verba de
marketing, comunicagdes e promogdes
paraa marca ou a empresa;

e Considere o tipo de agéncia de que vai
necessitar, em termos, por exemplo, do
tamanho da agéncia em relagdo a verba
disponivel, da sua localizacéo e
especializagdo, de negocios
potencialmente conflitantes etc., e
relacione cuidadosamente os critérios que
formarao o checklist pelo qual se julgaraa
agéncia;

« Entre em contato com entidades como, a
propria AMPRO, ABA, ABMR., POPAI
Brasil, ABAP, ABEMD, ABRE, ADG,
Club dos Executivos de Marketing,
ABEOC etc. e pega-lhes a orientacdo e 0
aconselhamento que julgar necessarios.
Avalie a importancia de a agéncia ser
credenciada junto as entidades do setor;

e Verifique se a agéncia ja fez trabalhos
relevantes do seu interesse, para outros
clientes bem conceituados;

» Converse com colegas de outras empresas
sobre as experiéncias deles com as
agéncias;

e Pesquise tudo o que for necessério,
consultando os catalogos de agéncias e as
associagdes e publicacdes do setor para
obter informac@es adicionais sobre as
agéncias que poderdo ser do seu interesse.
Se ndo tiver conhecimentos detalhados
sobre as agéncias, convém usar um servico
de consultoria;

e Procure obter informagdes sobre as
credenciais de agéncias especificas e, se for
0 caso, converse com aquelas que atendam
aos critérios do seu brief. Fique atento,
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porém, ao risco de a sua busca vir a
publico. Vazamentos ndo controlados, no
inicio do processo, podem chegar a
inundé-lo de ofertas ndo solicitadas,
prejudicar o relacionamento com a sua
agéncia atual se ela ndo tiver
conhecimento dos seus planos, e
enfraquecer, do ponto de vista das relagdes
publicas, o seu controle geral sobre o
projeto;

Considere outras fontes profissionais
objetivas e confidenciais para obter
informagdes e assisténcia;

Analise todas as informagdes adquiridas,
confrontando-as com o seu checklist de
critérios.

02 Pense na resposta necessaria e prepare um

brief escrito apropriado a resposta;

Redija um brief conciso, porém completo,
para as agéncias competidoras. Se 0 exame
de avaliacdo estiver sujeito a normas legais
ou empresariais, € aconselhavel deixar isso
claro;

O brief deve esclarecer se a Ginica exigéncia
¢ aapresentagdo de propostas estratégicas,
se as agéncias devem propor apenas
algumas idéias de criacdo ou fazer uma
apresentagdo completa de criacdo, ou se
ha expectativa de realizagdo de um
workshop ou projeto de teste. As agéncias
tém de respeitar os desejos do cliente neste
sentido. Tenha em mente o fato de que
apresentac0es de criagdo constituem um
exercicio caro, que absorve importantes
recursos das agéncias;

Seja explicito quanto a natureza dos
Servigos que espera usar;

Indique a remuneracdo proposta e 0s
termos contratuais. Deixe a verba bem
explicitada, desde o inicio: isto é tdo
importante quanto a simples apresentagéo
de um esquema de remuneracao, e servira
de protecdo contra mal-entendidos
durante as negociacdes;

Identifique e esclareca todos os critérios
pelos quais se julgaréo as apresentacdes das
agéncias, e informe o tempo destinado a
elas. Se tiverem de ser feitas nas
dependéncias do cliente, informe as
agéncias quanto as instalaces disponiveis,
tamanho e natureza da sala de
apresentagdo etc., e permita-lhes acesso
antecipado as instalagGes;

Naéo solicite a mais de 10 agéncias que
preparem apresentacdes das suas
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credenciais;

« Ndo solicite a mais de 6 agéncias que
preparem apresentacdes extensas das suas
experiéncias e expertises.

03 Leve em conta 0 tempo necessario para
receber as respostas ao brief;

< Prepare uma agenda firme para 0 processo
de apresentacdo, e cumpra- a;

« Conceda as agéncias o tempo suficiente
para reunirem-se pessoalmente com vocé
para discutir o brief, fazer perguntas, e
estabelecer uma boa conexdo. Néao
subestime o valor de reunides informais
com as agéncias competidoras;

e Se decidir usar uma abordagem de tipo
workshop, ndo deixe de reservar tempo
suficiente para implementar o processo,
inclusive agendando horérios para o
pessoal-chave envolvido na equipe de
selecdo;

« E preciso reservar tempo para o
desenvolvimento de idéias construtivas
entre o brief e a apresentagdo. Tendo em
conta que uma proposta completa pode
levar semanas ou meses até evoluir para
um relacionamento sustentado,
sugerimos um prazo minimo de quatro
semanas para o desenvolvimento do
trabalho exigido para uma apresentacéo
completa de criagdo. Formas de
apresentacdo diferentes, sem processos
criativos envolvidos, mas recomendaces
estratégicas e planejamento, por exemplo,
podem levar menos tempo.

04 Convide até trés agéncias para fazerem
apresentagdo (ou até quatro, se a atual
estiver incluida);

« Decida-se definitivamente por uma lista
de até trés agéncias, ndo mais. Se a sua
agéncia atual for convidada, a lista pode
chegar a quatro agéncias no total;

» Néo convide a agéncia atual para fazer
uma apresentacdo, se ndo houver intengdo
de recontrata-la. O cliente deve confirmar
por escrito se 0 processo de apresentacdo
e 0s nomes dos participantes sdo
confidenciais;

« Caso as agéncias participantes tenham de
assinar acordos de confidencialidade ou
reserva de informacdes, elas deverdo fazé-
lo nesta ocasido.

05 Forneca informagdes, interpretagdo e
esclarecimentos sobre as circunstancias do
mercado;

< Vocé precisa estar disposto a revelar, em

confianca, dados de mercado e outras
pesquisas relevantes, e a permitir 0 acesso
do pessoal da agéncia as pessoas da
empresa com as quais terdo de trabalhar
se a agéncia for contratada;

Assegure-se de que a empresa tenha
especificado um funcionario de alto nivel,
que fique a disposicdo em tempo integral
para responder a perguntas e atender a
pedidos da agéncia - o que garante a
consisténcia das informaces prestadas
pelo cliente. N&o subestime o tempo de
que deste funcionario vai necessitar para
permanecer totalmente disponivel
durante um periodo relativamente curto;
Conceda as mesmas regras de acesso a
todas as agéncias competidoras.

06 Ajude o processo, comprometendo-se

com uma contribuigdo financeira para as
apresentages que envolvam processo
criativo, baseada nos seguintes critérios;

Verbas maiores que R$ 3 milhdes -
R$ 30.000,00;

Verbas entre R$ 1,5 e R$ 3 milhdes -
R$ 15.000,00;

Verbas entre 500 mil e R$ 1,5 milhéo -
R$ 10.000,00;

Verbas inferiores a R$ 500 mil -
R$ 5.000,00.

07 Entenda a fungdo de todas as pessoas

envolvidas de ambas as partes e estabeleca
um sistema de avaliacdo objetiva;
Assegure-se de que todos 0s responsaveis
por tomar decisdes tenham sido
perfeitamente informados, e de que
estejam presentes em cada estagio do
processo;

Informe as agéncias os cargos e as funcdes
das pessoas que as atenderdo da parte do
cliente;

Estabeleca um sistema para a avaliacdo
objetiva de cada apresentagao;
Assegure-se de que as equipes de
apresentacdo das agéncias incluam as
pessoas que efetivamente irdo trabalhar
para 0s negécios do cliente.

08 Insista nos atos comerciais necessarios

antes da nomeacéo da agéncig;

Assegure-se de que 0s atos comerciais
(contratos, remuneragdo e administracdo
do relacionamento) sejam discutidos antes
danomeacdo da agéncia. O envolvimento
de profissionais adequados de ambas as
partes no processo deve garantir a
negociagao dos termos no momento certo
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e aaceitacdo formal de todas as obrigagGes
contratuais.

09 Decida e informe com rapidez e equiidade;

Decida-se pela agéncia vencedora com a
maior brevidade possivel - de modo geral,
ndo leve mais do que uma semana depois
de todas as apresentagBes (exceto em casos
especiais, nos quais se tenha concordado
em colocar trabalhos de criacdo
concorrentes em pesquisa);

Estabeleca um procedimento firme para
comunicar sua decisdo tanto as agéncias
vencedoras como as perdedoras;
Assegure-se de que todas as agéncias
competidoras conhegam o resultado no
mesmo dia;

Envie, de imediato, um press release paraa
imprensa especializada.

10 Diretrizes fundamentais para administrar

aimplementacdo e o relacionamento.
Depois das apresentages, faga as agéncias
perdedoras a cortesia de manter com elas
uma completa reunido de "perda de
pedido™;

Todas as agéncias perdedoras tém de
devolver a vocé todo o material e
informagdes confidenciais que Ihes foram
entregues, e, mediante solicitacdo dessas
agéncias, vocé tem de devolver-lhes a
apresentacdo que fizeram;

Honre o contrato com a sua agéncia atual,
em particular no que se refere ao periodo
de aviso prévio e ao pagamento de faturas
vencidas;

Assegure-se de que a sua agéncia atual
preste toda colaboragdo durante o periodo
de transicdo para a nova agéncia,
garantindo que todos os materiais
pertencentes ao cliente sejam devolvidos
avocé na forma do contrato;

Feita a nomeacdo, assegure-se de que
efetivamente ocorra a negociacéo,
concordancia e assinatura de um contrato
entre o cliente e a agéncia. Os contratos
tém de ser respeitados durante todo o
transcurso do relacionamento, e até e
inclusive o seu término;

Dé as boas-vindas a agéncia vencedora no
limiar de um relacionamento longo e
mutuamente proveitoso. Programe
reunides introdutérias para ambas as
partes, a fim de criar familiaridade entre
as pessoas envolvidas e com 0s seus
respectivos procedimentos empresariais;
Acerte objetivos realistas para as agbes a

3
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serem desenvolvidas, institua medi¢Ges de
eficacia, e comunique os parametros
principais a presidéncia/diretoria;

e Os relacionamentos cliente/agéncia séo
muito valiosos e requerem administracdo
ativa: re-examine e reinvista regularmente
nesse relacionamento através do uso
estratégico de brainstorms, dias de trabalho
fora do escritério, e revigoramento da
equipe com novos profissionais.

D - Formas de atuacao e recomendacdes para
processos de remuneracao:

Existem diversas formas de atuagdo das
agéncias de marketing promacional, estando
elas baseadas fortemente, na maneira como
sdo compostas as diversas areas que
determinam a sua estrutura funcional:
Atendimento: profissionais que se dedicam &
gestdo estratégica do relacionamento com o
cliente;

Diagnostico e planejamento: normalmente
formada por profissionais que possuem a
capacidade de receber o briefing do cliente,
atender o cliente em todas as suas
necessidades, interpretar e monitorar
pesquisas, realizar o planejamento estratégico,
propondo solugdes que serdo ainda
internamente discutidas com as demais areas
envolvidas;

Criagéo: um nucleo envolvendo redacéo e arte
que desenvolve a parte criativa dos projetos
em sintonia com o planejamento e depois se
responsabiliza pelo andamento dos processos
de arte finalizagdo e de conteido para as
demais areas acionadas no desenvolvimento
de uma proposta criativa;

Produgéo gréfica: responsavel pela compra de
servicos graficos e afins para o
desenvolvimento dos projetos;

Compras: area que se responsabiliza pela
compra de servicos de qualquer natureza e que
envolvam o andamento dos trabalhos, assim
como, responsavel pela compra de brindes e
gimmicks em geral;

Operacdo e logistica: quando existe com
separagdo especifica, é a area que desenvolve
e controla, conjuntamente com o
atendimento, todo os procedimentos
operacionais para a realizagdo de um projeto;
Midia: quando as agéncias de marketing

promocional também veiculam as campanhas
criadas por elas, este departamento é
responsavel pelo relacionamento com todos
os veiculos de comunicacdo, sejam eles de
qualquer natureza.
A atividade de marketing promocional difere
da de propaganda e publicidade que,
normalmente, em funcdo dos volumes na
midia, na maioria das vezes possuem suas
remuneraces baseadas no comissionamento
sobre a veiculagdo. A remuneracéo, no caso
do marketing promocional, é diferente e
vamos elencar as possibilidades existentes:
Investimentos iniciais: Pode haver
investimento inicial dos clientes, numa fase
ndo mencionada anteriormente, que
chamaremos de Consultoria, ou seja, a agéncia
é simplesmente contratada para realizar
apenas o diagnostico, que dependendo do
resultado, o cliente prefere ndo implementar
ou deixar para realiza-lo, mais tarde. Néo é
um formato comum, mas alguns clientes
acabam utilizando da experiéncia das agéncias
para obter informages e eventuais propostas.
Numa situagdo como esta, a agéncia devera
estabelecer de comum acordo com o cliente,
antes de desenvolver o trabalho, um valor que
seja compativel com o envolvimento/hora dos
seus profissionais;
Remuneracgdo: Para os seus associados a
AMPRO disponibiliza um tabela referencial
de pregos, consulte o site www.ampro.com.br;
Gestdo: Neste caso com o envolvimento da
agéncia e dos seus diversos setores no
desenvolvimento das propostas para o cliente.
Possibilidades de remuneracgéo:
01 Fee mensal fixo (fee);
Formato que remunera a agéncia como um
todo (diagnoéstico, planejamento,
atendimento, criacdo e operagdo/
implementacdo) através de um valor fixo
mensal, previamente acertado com o cliente
e relativo a um calendério de agdes e
campanhas a serem desenvolvidas num
determinado tempo. Normalmente, ap6s a
fixacdo dos valores e das obrigacdes,
periodicamente é realizado um "balance” pela
agéncia, para avaliar o volume de trabalho X
aremuneracdo compativel.
02 Fee mensal béasico + taxa de agéncia (fee
integrado);

Além de um fee mensal basico para cobrir
diagndstico, planejamento, atendimento e
criacdo e mais uma taxa, em geral de 15%
(quinze por cento) aplicada sobre 0s servi¢os
de terceiros contratados, para cobrir o item
operacdo/implementacdo do projeto e/ou
campanha. No caso da refacdo de material,
aplica-se em geral uma taxa de 10% (dez por
cento).
03 Fee mensal basico+criagdo caso-a-
caso+taxa de agéncia (retainer fee);
Nesta modalidade o fee cobre 0 envolvimento
das areas de atendimento e planejamento com
a garantia das horas de envolvimento dos
respectivos profissionais. As pegas criativas
passam a ser cobradas por uma tabela que esta
anexa e, finalmente, a taxa de agéncia como
Nno caso anterior.
04 Por trabalho realizado (job);
O formato prevé o pagamento de um valor
que vai cobrir todas as despesas envolvidas nas
atividades para uma acéo isolada. Nesse caso
aagéncia deve considerar:
» Horas de planejamento;
< Horas de atendimento e operagdes;
e Tabelade criacdo;
» Taxade agéncia.
05 Por controle geral de horas (time sheet);
Neste caso a remuneracdo do grupo envolvido
é pelo controle rigido das horas despendidas
(planejamento, atendimento e criagdo) e para
operacdes aplica-se a taxa de agéncia, nas duas
condicdes, conforme contido item 2.
06 Por resultados (success fee).
Modalidade que prevé acomplementagfo da
remuneracdo, quando baseada em qualquer
um dos itens anteriores, agregando-se
premiacdes adicionais aos resultados
alcancados ou para metas pré-estabelecidas em
contrato. Os resultados podem ser através de
volume de vendas global, vendas por érea,
faturamento, adimpléncia etc... Pode-se
aplicar algum tipo de desconto nas
modalidades da referéncia e aplicar-se um
sistema de compensagéo por resultados.
De qualquer maneira, ndo é recomendavel essa
modalidade como Unica forma de
remuneragdo, pois os resultados sdo na
verdade consequiéncia também da atuagdo do
cliente e das varidveis deles envolvidas no
processo, além é claro do trabalho da agéncia.
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