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El Servicio Centralizado
de Pagos, un paso crucial
para la profesion

A comienzos de afio Telefonica y Vodafone acordaron algo tan impensable
como compartir sus redes de maviles; las administraciones publicas estan
creando ventanillas Unicas para atender a los ciudadanos; nosotros, desde la
Asociacion, pagamos de forma centralizada al Consorcio Regional de
Transportes de Madrid y, ya desde hace dos afos, efectuamos las recargas

de moviles a Panini / Telecor.

Muchas de las mejoras de este mundo, cada vez mds competitivo, nos estan
llegando y lo haran cada vez mas a través de la cooperacion...

A Antonio Salmerén, doctor en Tecnologia de la
Informacién por la Universidad Politécnica de Ma-
drid y Méster en Administracién de Negocios por
la IESE (Escuela de Direccién de Empresas de la
Universidad de Navarra), no le faltan conocimien-
tos precisos para valorar la importancia que tiene
el tomar parte o no en la nueva era tecnoldgica y
de nuevas formas de hacer negocios en la que vi-
vimos, que afecta cada vez m4s a los propios siste-
mas de trabajo.

Vinculado a la AVPPM como Consultor de Tecno-
logia y Negocios y como tal, firme defensor de toda
estrategia encaminada a mejorar las condiciones que
impulsen el desarrollo técnico y econémico del sec-
tor, él es uno de los principa%s artifices del SPC
(“Servicio de pago centralizado”), el nuevo sistema
propuesto por la Asociacién de Vendedores Profe-
sionales de Prensa de Madrid para facilitar el cobro
a los proveedores presentes y futuros; potenciar la
capacidad de negociacién de los quioscos y mejo-
rar la gestlon de éstos.

Las nuevas tecnologias al servicio del quiosco

El proyecto se sirve de las nuevas tecnologfas. Sin em-
bargo, su virtud principal de cara al manejo es la sim-

plicidad. Ha sido concebido para que cualquier perso-
na pueda hacer un uso f4cil y cémodo.

-8¢ por experiencia -dice Antonio Salmerén- gue la pala-
bra tecnologia suele asustar un pocoa quened no estdn en con-
tacto directo con estos conocimientos. Por evo, el tr aba/o aia-
dido de los que o( lo estamos es hacer que la mayoria pueda
dervirse con facilidad de ella, sin miedo y sin grandes esfuerzos
de adaptaciin.

El “Servicto de Pago centralizado” tiene un mecantsmo tan
dgenctllo que, una vez conocido, nadie da marcha atrds, por-
que akorra mucho tiempo;, hace que la geation de pagos sea
mucho mds ordenada y permite controlar mejor la situacion
del quiosco, ya que disminuye la geation de medios de pago en
papely los cambia por transacciones electronicas, mds sequ-
rad.

EI SPC se basa en el Plan Estratégico

La idea del “Servicio de Pagos Centralizado” nace
del “Plan Estratégico de Cooperacién de Quioscos
de Prensa 2006-2010” elaborado a instancias de la
Asociacién con el apoyo de la Consejeria de Eco-
nomia e Innovacién Tecnolégica a través del IMA-

DE (Instituto Madrilefio de Desarrollo).
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Este Plan conté con la colaboracién de todos los agen-
tes implicados: editoriales, distribuidoras y, principal-
mente, asociados. Se hizo para dar una respuesta que
garantizase la supervivencia de los puntos de venta tra-
dicionales y abriera nuevas oportunidades de negocio
derivadas de los dltimos y grandes cambios sociales,
econdmicos y técnicos en los que se encontraba y se
encuentra el sector.

-Convultrans, consultora espasiola lider en el desarrollo e pla-
neds estratégicos y de gestion de innovacion hizo un estudio
exhaustivo del sector; que a dia de hoy sigue siendo un mag-
nifico punto e referencuz En este informe se habla, entre otros
adsuntos de gran mtered, del “aprovechamiento de la red de la
AVPPM y la proyeccion externa de los valores del grupo ante
las adminwstraciones, los pmveeaorea yel cliente”. En 5 fmu‘t-
va, el SPC lo que hace es propiciar esa cooperacidn de los quios-
cod 51 la que aZt?e el Plan Futratégico, ya desde su propuo enun-
ctado.

El Plan Estratégico recomienda el aprovechamiento
de la red de [a AVPPM y la proyeccion externa de los

valores del grupo ante las administraciones,
proveedores y clientes

La union del colectivo da mas valor al quiosco de prensa

El de los vendedores de prensa es un colectivo profe-
sional bastante partlcular El quiosquero -tanto hom-
bre como mujer- tiene fama de ser muy trabajador, re-
sistente y sufrido. Y muy mdependlente, porque trabaja
practlcamente solo y resuelve cada dfa multitud de pe-
quefias cosas inherentes a su trabajo. Esto hace que no
tenga especial costumbre de funcionar laboralmente
en grupo.

Sin embar, o, si consideramos el interés ue estd des-
pertando el “Servicio de pago Centralizado” y las con-
tinuas adhesiones que se reciben en la Asociacién, pa-
rece que la actitud est4 cambiando a pasos agigantados.

-Quizd deberiamods hablar también de la buena labor que vie-
ne desempeiiando la Asociacion desde que se cred, precisamen-
te para defender los intereses de un colectivo que estaba en-
tonces muy desunido y desprovisto de derechos. Pero, sin duda,
lo que estd pasando es que la realidad se hace cada dia mds
compleja y ya no es tan postble trabajar awslado en la época de
la g[o/mltzacwn Cuando Europa abre fronteras y las gran-
des compaiiias se fusionan y generan recursos comunes para
abaratar costos, seria absurdo no reaccionar. Hay que poner
en marcha los cambios necesarios para adaptarse a los nue-
vod escenartos. Seria suicida no hacerlo. Volvemoos a lo de an-
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tes; en un mundo donde la tecnologia estd dictando una nue-
va manera de trabajar no podemods sequir con las mismas
herramientas que sirvieron tan bien a nuestros padreo.

B tiempo de aunar esfuerzos para consequir mejores obyeti-
vod. Lo asoctadod, afortmzaﬁanwn[e, ya lo emptezan a enlen-
der ast; saben que la union de todos al final redunda en bene-
ftcto propio, en el de los clientes y en el del sector de la prensa
en todo su conjunto.
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Menos conflictos entre vendedor y distribuidoras

Hay quien oplna que el “Servicio de Pago Centraliza-
do” va a ocasionar conflictos con las distribuidoras,
que va a tensar las cuerdas. ..

-En abooluto. Curwsamente va a reductr los conflictos, que,
por cterto, a dia de hoy son continuos. Vamos a akorrar tra-
bajo y tiempo al vendedor; que ya no tendrd que gestionar los
pagod con las dwstribuidoras, sino a través de la cuenta de la
AVPP/.

La Avociacion, ademds de servir de interlocutora hard de ga-
rante para que los acuerdos se cump[zm y Je respelen por am-
bas partes. Hasta ahora, cuando surgia cualquier problema
en los pagoos éste tha del vendedor a la Distribuidora y a la Aso-
ctacton. Con este ststema aborraremos ese doble paso. Gana-
remad todos. Las distribuidoras también porque la gestion va
a ser mucho mdys sencilla y eficiente.

Olra razién muy meortan[e para apoyar esta tnuctaliva tiene
que ver con cuedtiones prdcticas y de sequridad; mejor che-
ques que efectivo y mejor transferencias que cheques. Eotd cla-
ro.

Al asumir ese papel de intermediacién, la Asociacién
sale fortalecida

-Como Asoctacton este es uno de sus objetivos y una de sus
obligactones. Porque como deciamos anteds, si el grupo es
fuerte, eso bace que cada individuo también lo sea. Esta
profesion necesita -en estos momentos mucho mds que
olrad- ser capaz de sobrevivir y crecer. Fo ve conaigue tra-
bajando con vision de futuro. Cada quiosquero, facturan-
do de manera atslada tiene muy poco poder. En conjunto,
la cosa cambia. A mayor conlr ol financiero, mayor capa-
cidad de negociacion del colectivo y a mayor capacidad de
negoctacién mds acuerdos resueltos buenamente en una
medsa.

La transferencia es mas practica y sequra que el

dinero en efectivo o el cheque

Una profesion hecha a si misma

Antonio Salmerén se muestra optimista ante el futu-
ro. Es de los que opinan que a la profesién de quios-
quero se le puede (ﬁ)tar de mayor contenido y (?e una
mejor proyeccién social desarrollando tecnolégicamen-
te el potenc1a1 que como red ciudadana ya tiene y las
nuevas vias de negocio abiertas en la tiltima reglamen-
tacidn:
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-Sblo el becho de dar un servicio avanzado a los proveedores
ya polencia la tmagen del quiosco. La unidn el colectivo tam-
bién le aiiade valor. St ademdys comeguimw mejorar la com-
pelitividad a través de la innovacion tecnoldgica y la gestion
y Jomod capaces de abordar la venta de nuevos productos de
proveedores que no puedan cobrar individualmente, habre-
mod contribuido mucho a colocar esta profesion en un lugar
mdd degquro, mds estable y mds dtil para la sociedad. Debemos
dalisfacer nuevas necestdades y hacerlo de manera competiti-
va. Una profesidn como esta, hecha a st misma, no puede des-
perdictar la oportunidad que le brinda este momento para cre-
cer.

Requisitos para participar en el SPC

ue ser
€ runcio-

Para darse de alta en esta forma de pago h:(i{y

vendedor de prensa, cumplir el grotocolo
namiento y las normas establecidas.

-Eotos son los requisitos previos. Desde el punto de vista
tecno[ogtco estamods trabajando con Qred, la p[ataﬁ)/ ma
oin la cual no hubtera 4ido posible ofrecer este servicio. Pe-

ro también podemods funcionar con fax o incluso con un
mévil. Respecto a Qred debo decir que hemoos desarrolla-
do functonalidades especificas para dar un buen soporte al

SPC.

Entonces, cualquiera puede manejar este sistema
de funcionamiento, porque parece que no requie-
re grandes aprendizajes...

-Claro. De hecho, Juan José Gonzdilez, Asesor de Infor-
madtica de la Asociacion, muestra el manejo del ststema de
pago con Qred en Youtube en un video de poco mda de tres
munutos. Y esto es una gran ventaja, porque tncluso quien
no tenga Qred puede valerse, como digo, de otros sistemas
como el fax o el mévil. Ademdys la Asoctacion y muchos de
los vendedores tienen ya la experiencia de la venta de titu-
los de transporte del CRTM (Consorcio regional de trans-
portes de Madrid) y la recarga de méviles y la venta de
taryetas con Panint/Telecor.

El sistema es muy sencillo y se maneja con Qred,

fax o movil

Un futuro abierto a otras posibilidades de mejora

El Servicio de Pago Centralizado se ha puesto en
marcha con un nimero pequefio de asociados, pe-
ro va creciendo dfa a dfa.

-La AVPPM estd poniendo todos los medios para que es-
te proyecto se desarrolle de manera sequra y firme, por eso
el planteamiento es dar pasos pequerios que permitan a to-
dos subirse al tren.

Si se cons(ifue el objetivo propuesto, es decir, que
todos puedan subirse al tren, la profesién logrard
un mayor peso especifico en el sector.

-Sin duda. Y estamos hablando de una idea que estd en
primera fase. Un sistema que facilita la entrada de pro-
veedores a los que se les evita el costo econdmico y buma-
no de cobrar de manera individualizada y potencia la ca-
pacidad de negociacion de los quioscos, porque el conjunto
de las ventas de todos unidos supone un importante flujo
financiero, tiene futuro. Mds adelante se podria plantear
una central de compras o, incluso, una plataforma elec-
trénica de ventas en comuin, por ejemplo.

Apoyos institucionales

De momento el SPC ya cuenta con el interés de
muchos socios que acuden a la sede de la AVPPM
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para formalizar su participacién. Ademds, algo muy
importante es que con él se cumplen las recomen-
daciones hechas en el Libro Blanco en cuanto a
la utilizacién de nuevas tecnologlas.

-En ese sentido tenemos que agradecer los apoyos tnstitu-
clonales que recibimoos continuamente, tanto por el Ayun-
tamiento como por la Comunidad de Madrio.

El Ayuntamiento ha aprobado este arto la Ordenanza que
permile vender nuevod productos para los que es necesario
poner en marcha una forma centralizada de pago. La Co-
muntdad de Madrid, por su parte, ha dado el visto bueno
al proyecto presentado al IMADE (Instituto Madrileiio
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de Desarrollo) con vistas a su integracion en el Plan de
Subvenciones INMOEMPRESA PYMES 2009, que apo-
ya la tnnovacion tecnoldgica de las Pequeiias y Medianas
Empresas.

Es mdo, la idea que les presentamods les guotd tanto que
hablaron de expor tarla a otros sectores de comercio mino-
rista. m

A la Comunidad de Madrid le gusta la idea
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