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Antonio Salmeron:

“con-Q vy su tienda online con-g.es
aseguran la continuidad del quiosco

y proporcionan mas fuerza y unidad

al colectivo” —

— e
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En linea con el Plan Estratégico y siguiendo las directrices sobre nuevos negocios que marca el Libro
Blanco del quiosco de Prensa en Madrid, los proyectos Con-Q y su tienda online con-g.es, estrenan este

mes las calles de Madrid.

De este importante cambio en la estructura y en el cometido del quiosco nos habla Antonio Salmerén,

consultor en Tecnologia y Negocios de la AVPPM

e trata de dos proyectos diferenciados,

aunque en realidad tienen un objetivo co-

mun; la adaptacion del quiosco a las nue-
vas necesidades; ¢Qué son Con-Q y con-g.es?

Ambos son el resultado de esa evolucién de los
guioscos en Madrid, con el que se pretende dar
un mayor y mejor servicio al ciudadano y ampliar
y diversificar las posibilidades de negocio.

Si hablamos de con-Q nos referiremos a la trans-
formacién del quiosco para poder
atender al triple objetivo de dispo-

con-Q- requieren también un nuevo espacio para
ser exhibidos. Por su precio y caracteristicas no
pueden colocarse como se coloca la prensa, por
ejemplo. Tampoco tienen la misma inmediatez en
la venta.

Quizd aqui deberiamos hablar mds detenidamen-
te de algo muy importante, que es la imagen que
se quiere dar del colectivo.

Estamos viendo que la ciudad evoluciona cada
vez mas deprisa, que los nuevos
tiempos obligan a todo el comercio

ner, exponer y vender los nuevos Nueva imagen. a seguir ese cambio que marcan

productos y servicios que permite A las nuevas costumbres...El quiosco

la Ordenanza Municipal. Usual- Mas Ill'o_lll!ﬂtﬂs no debe ser menos. Sobre todo si

mente pensamos en tener y ven- tenemos en cuenta la crisis de la
p y

der; pero ahora, exponer es funda-
mental para atraer y vender.

En el caso de con-g.es, nos referimos al desarro-
llo de un sistema de gestién para comercializar
productos adicionales en los quioscos de Madrid,
cuya visién externa al ciudadano es la tienda on-
line www.con-qg.es. Esta tienda online es comple-
mentaria, ya que en este caso se trata de mercan-
cia que por su menor rotacidon, o mayor volumen
0 precio no resulta adecuada para la venta directa
en los quioscos.

¢Qué pasos se han ido dando para poner en mar-
cha los nuevos proyectos?

Se ha creado un departamento de desarrollo de
negocio. Se han seleccionado una serie de provee-
dores, nos hemos clasificado en Crédito y Caucion
para que los proveedores no nos exijan el pago
inmediato y se han firmado también los contratos
necesarios.

Para atender a las nuevas necesidades contamos,
asimismo, con un sistema logistico orientado ex-
clusivamente a los quioscos y conocedor de nues-
tro sector.

¢Cuando dice “exponer” se refiere a una manera
particular de hacerlo?

Si, claro. Esos nuevos productos -hablamos de

prensa escrita. Hay que crear nue-

vas oportunidades de negocio y
hay que rentabilizar esa cualidad tan especial de
estar tan préximo al ciudadano y tan continua-
mente presentes.

éSe pretende crear algo similar a una imagen de
marca?

Si. Ademas, si en la transformacion de la que ha-
blamos se unifica y mejora la imagen del quiosco,
finalmente éste resultard mas visible y mas iden-
tificable en las calles, porque ademads también
cuenta con una mayor iluminaciéon. Y si se consi-
gue que el ciudadano asimile determinadas com-
pras al quiosco, habremos logrado nuestro primer
objetivo..

Cuando un quiosco con la nueva marca con-Q le
esta vendiendo un nuevo producto a una perso-
na, el quiosquero no solo estd haciendo una venta
para su quiosco, esta haciendo que esta persona
y su entorno proximo sepan que pueden buscar
y comprar ese producto en su quiosco y en cual-
quier otro quiosco con-Q.

éCuales van a ser esas compras de las que habla?

De momento estamos haciendo hincapié en los ju-
guetes -especialmente en estas fechas- telefonia
y pequeiia electrdnica, relojes, dulces y snacks,
pero algunas irdn rotando, para dar paso a otras,
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porque la idea es también sorprender y buscar lo
gue mas demanda el cliente.

Todos deberemos estar muy atentos
desde el principio para ver lo que
se demanda y lo que no. Hay que ir
adaptando constantemente nuestra
oferta a lo que nos pide la gente;
ésta sera la forma de crecer y renta-
bilizar las inversiones que todos es-
tamos haciendo.

éComo se va a desarrollar la nueva
venta?

A través de los asociados que se han
unido al proyecto. De momento son
cincuenta y tres, pero si me pregun-
tas manana habrd otro nuevo o mas.
La mitad de ellos ya cuentan con la
remodelacion en su estructura y han
empezado a trabajar. El resto estara
listo en las préximas semanas.

Como todos los procesos de expansiéon que aco-
mete la AVPPM, queremos avanzar y dar un tiem-
po de asentamiento para poder gestionar mejor
el cambio.

éVa a haber algun aspecto diferenciador con el
resto de quioscos?

Si, porque van a funcionar con una imagen co-
mun, “con-Q”, registrada como Marca Colectiva
Europea por la Oficina de Armonizacion del Mer-
cado Interior, con su reglamento de uso, al que
se han de adherir los quioscos para garantizar la
calidad del servicio que se da bajo

lectiva, dirigida a la promocidn de los nuevos pro-
ductos y servicios. En este sentido es muy de

agradecer el esfuerzo que se estd haciendo desde
todas las instituciones y organismos préximos al
sector.

Contamos con una subvencion de casi veintiun mil
euros para esta campafia, que ha aportado la Di-
reccion General de Comercio, del Area de Gobier-
no de Economia, Empleo y Participacion Ciudada-
na del Ayuntamiento de Madrid.

Lo mas visible de esta accidén va a ser, quiza, las
banderolas y unos sefalizadores adhesivos circu-
lares con que se distinguirdn los quioscos con-Q

aunque también estan previstos

esta marca. Los quioscos que se 5 otros elementos de publicidad
sumen al proyecto<|) y asum?;m sus Gﬂn'u, regls"ada_ como alfombras, ﬂyersF,) chapas,
compromisos pueden participar  GOINO NArca colectiva etc. con idea de dar a conocer es-
de esta imagen comun y de todas tas novedades.

las campafias de difusién que se curonea

realicen para ella.

Quiero decir también que en cuanto a cuestiones
legales, el Instituto Municipal de Consumo del
Ayuntamiento de Madrid ha supervisado los as-
pectos relacionados con la proteccién del consu-
midor de la pagina web http://www.con-g.es.

¢Como sabe el ciudadano de estas nuevas posi-
bilidades que le ofrece a partir de ahora el quios-
co?

Porque hay también una campaiia de acciones de
comunicacién y publicidad de la nueva imagen co-

Incluso, para un futuro préximo

nos planteamos la posibilidad de
hacer tarjetas de fidelizacion para el quiosco, de
forma que las compras en tu quiosco le den pun-
tos a tu cliente para que te compre en internet y
las compras que te haga en internet para las que
haga en tu quiosco. Aunque esto es ya adelantar-
nos al futuro.

Esta primera campafa la estamos haciendo bajo
el lema “grandes por dentro” que nos propuso la
compafiia ENE MULTIMEDIA que esta desarro-
llado toda la imagen y que creemos que describe
muy bien al quiosco y su evolucidn.
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Por otra parte, para desarrollar con-qg.es, tenemos
una subvencién de casi sesenta y siete mil euros
del Instituto Madrilefio de Desarrollo (IMADE) de
la Comunidad de Madrid, y de los fondos FEDER
de la Unién Europea y el Ministerio de Industria.

¢Quien quiera participar puede solicitar ayudas?

Si. La Asociacion informa sobre la

manera de acceder a ellas; dispo-

nemos de financiaciéon bonificada

por Avalmadrid y estamos explo-

rando ayudas de la Camara de Co-

mercio de Madrid que algunos quioscos ya han
utilizado.

éCudl es el interés de comprar online en el quios-
co?

Mucho. Es como “ponerle
cara a internet”, con lo que
todo eso significa.

Hay quienes no se manejan
bien con las compras online,
no se sienten seguros al dar
sus datos a través del ordena-
dor para hacer el pago, dudan
sobre si van a recibir o no la
mercancia, no hay nadie que
la recoja, o no saben si van a
poder devolverla o reclamar
en caso necesario.

El quiosquero puede hacer
mucho por esas personas;
desde el propio pedido hasta
su entrega en el quiosco o a
domicilio, pasando por el co-
bro también en metalico, o la
gestién de una devolucién o
reclamacion.

Con esta forma de comprar
lo que se estd dando es segu-
ridad y comodidad. Esto es,
estamos abriendo la tienda
online a muchas personas de
Madrid que, hasta ahora, no tenian otras posibili-
dades de acceso a las compras en internet.

éQué requisitos son necesarios para que un
quiosco pueda sumarse a la idea?

Hay que tener internet, cosa que proporciona el
proyecto Wi-Fi. Eso nos va a permitir manejarnos
con el programa Q-red y acceder al Servicio de
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Pago Centralizado (SPC)

Cada quiosco puede contratar su propia linea

ADSL, pero también puede conseguirla uniéndo-

se al proyecto Wi-Fi. Hasta ahora ciento sesenta

quioscos se han unido a él y estamos trabajando

con la empresa Gowex para poder ampliar este
numero.

Usar el Servicio de Pago Centrali-

zado a través de Q-red es funda-

mental porque si bien los distribui-

dores tradicionales de la prensa
estan acostumbrados a cobrar quiosco a quiosco,
los nuevos proveedores exigen, en general, un
soélo punto de pago en la AVPPM para evitarse el
trabajo de cobrar quiosco a quiosco, por lo que
estar en el SPC es fundamental.

Y una vez adaptados los
quioscos a estas necesidades
tecnologicas...

Serd cuestion de elegir qué
tipo de adaptaciones se quie-
ren hacer a cada quiosco e
invertir una cantidad inicial
para financiar el stock.

Tendremos que combinar
productos con “gancho” con
otros productos y servicios
gue beneficien al quiosque-
ro respecto a los margenes.
Cada venta de algunos de los
productos que estamos intro-
duciendo equivale en benefi-
cio a la venta de mucha pren-
sa. La prensa nos da nuestra
razén de ser, como a la gaso-
linera la gasolina, pero nos va
a proporcionar mas margen
la “nueva tienda”.

Este es un proyecto que se
hace grande con la participa-
cion de todos, tenemos que
luchar cada uno en nuestro
quiosco y simultdaneamente actuar todos juntos,
como una super-cadena.

Con una inversidn relativamente pequefia se am-
plian mucho las posibilidades de venta. Y si tene-
mos en cuenta la anunciada posibilidad de traspa-
so, todo lo que vaya encaminado a capitalizar el
negocio de cada uno tendra sus frutos, inmedia-
tos y diferidos. @
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