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Certificacion
contra las patito

Por Viridiana Hernandez

Con el fin de lograr una mayor profesionalizacion en la
industria de las promociones, la ANTAD, crea un
programa de certificacion de calidad.

“Buscamos que
todas las personas
que acceden a las
empresas asociadas
a la ANTAD sean
contratadas

por firmas que
pagan impuestos
puntualmente y asi
nuestros asociados
adquieran esta
seguridad juridica.”

Ignacio Tatto/ ANTAD
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Eas bastante comun escu-
char el surgimiento de las
llamadas empresas “patito”
o improvisadas. Estas, al
ofrecer sus servicios sin una
solidez real y una experiencia
que los respalde transgreden,
ciertas normas para reducir
sus costos y asi ganar clientes
al competir con precios maés
bajos que afectan a la sana
competencia.

El gremio de las promo-
ciones no es la excepcion
en situaciones como estas.
Alfredo Hernandez, presi-
dente de Grupo Prom nos
habla al respecto: “Existe
en México una cantidad
innumerable de agencias
de promociones que tienen
practicas evasivas tanto de
impuestos como de prevision
social, y con ello aparentan

ante nuestros clientes ser una
buena opcién por los precios
bajos que ofrecen. En reali-
dad, esto es un problema en
el largo plazo, porque tanto
las marcas como los retailers
tienen cierta responsabilidad
patronal ante la ley, y son
ellos los que incluso podrian
llegar a pagar por todas estas
omisiones e incumplimientos
de las que se valen dichas
agencias.”

Francisco Carreén, direc-
tor general de BTL en Grupo
Prom, comenta que desde
hace algunos afios se comenzé
a buscar un remedio para tal
situacién, y de esta manera
surge una propuesta enfo-
cada a elevar la calidad de los
servicios y profesionalizar el
funcionamiento de la indus-
tria de promociones.
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= Ignacio Tatto, director
general de operaciones
de la ANTAD.

“La ANTAD propondra a sus socios
que busquen agencias con esta
certificaciéon.”

Se trata de una certifica-
cién impulsada por la Aso-
ciacién Nacional de Tiendas

e Autoservicio y Departa-
mentales (ANTAD) y profe-
sionales del gremio. El direc-
tor general de operaciones de
la asociacién, Ignacio Tatto,
comenta: “Tratamos de prote-
gery dar seguridad juridicaa
todos los patrones reales que
existen en el negocio de la
promotoria, pues a pesar de
que el personal que ingresa a
las tiendas con dicho propé-
sito no son contratados por
las cadenas asociadas a la
ANTAD, en ocasiones tam-
bién son implicadas en las
demandas laborales cuando
surge un problema.”

Dicha certificacién busca
no so6lo asegurarse de que las
agencias cumplan con sus
obligaciones en materia fiscal
y laboral, sino profesionali-
zarlas en todos sus procesos,
especificamente en lo que se
refiere a la contratacién. Esto
impactaria positivamente en
otra de las problematicas de
las tiendas de autoservicio: el
robo hormiga.

“Los retailers reportan
porcentajes muy altos de
mermas atribuidas a los
pequefios robos y esto se da
porque aproximadamente
un 70 por ciento de las per-
sonas que laboran en estos
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lugares son contratadas por
los proveedores. Una parte
de la responsabilidad que
debemos tener como agen-
cias es responder por la gente
que colocamos en el punto
de venta y tanto en relaciéon
con el trabajo que realizan
para nuestros clientes, como
en términos de honestidad,
pulcritud, limpieza y cali-
dad”, comenta Alejandro
Villalobos, director general
de Punch México.

Tatto apunta que la labor
se inici6 con Price Water-
house & Coopers, empresa
especializada en auditorias,
pero después se incluy6 a
dos despachos mas: KPGM y
Deloitte para ser més inclu-
yentes. Asi, el directivo de la
ANTAD comenta que dicha
certificacién se entrega una
vez que las empresas son
evaluadas en siete puntos
principales:

1. Constitucién de la agencia.

2. Estructura organizacional.

3. Néminas.

4. Impuestos y contribuciones.

5. Ciclo de ingresos (pre-
supuesto, facturacién y
finiquito).

6. Relaciones laborales.

7. Otros aspectos.

Segtn comenta Carreon,
el proyecto original tam-
bién contemplaba otras dos
etapas: Mejorar el perfil de
los promotores y controlar su
actividad laboral dentro del
retail por medio de un sistema
de registro. “Los promotores
generalmente pertenecen
a un nivel socioeconémico
bajo que busca este tipo
de empleos por contar con
estudios minimos o trun-
cos y ante esto la idea fue
impulsarlos un poco con
una capacitacién especial
para certificar también al
personal.”

Para tal caso, Carredn
explica que entonces se firmé
un acuerdo con Conalep para
certificar a los capacitadores;
en un segundo moédulo de
capacitacion también las
promotoras podian tener una
mejor instruccién en torno
a su labor y en un tercer
modulo ya podian estar cer-
tificados como profesionales
en punto de venta o de frade
marketing. “Con tal estrategia
se lograba dar una oportuni-
dad de carrera o empleo més
sélido a todo este personal.”

Por tltimo, con la imple-
mentaciéon de un sistema de
registro de informaciéon com-
pleta de cada una de las con-
trataciones que ingresaban al
retail se pretendia, ademas
de un control estricto, que en
caso de problema con alguna
persona se notificaba a la
agencia para que se hiciera
responsable al momento. “La
idea es dar continuidad y
seguimiento a este proyecto
asi, buscamos que las tiendas
dejen de pagar demandas que
no les corresponden; intentar
reducir los robos que se dan
por el personal que manejan
las empresas de promocién
y desarrollar al personal que
trabaja en nuestra industria”,
puntualiza el directivo.

No obstante, existen otras
mejoras que se pretenden
alcanzar con esta iniciativa
y que estdn en funcién de los
tres involucrados en la labor
de la promotoria; en primer
lugar las agencias. “Que-
remos aumentar nuestro
volumen de negocios y esto
se dara naturalmente cuando
los clientes se den cuenta de
que tienen mayores garan-
tias y calidad en el servicio
con las empresas que estén
debidamente certificadas,”
comenta Hernéndez.
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= Francisco Carreoén,
director de BTL en
Grupo Prom.

“Se trata de un proyecto muy
ambicioso y de largo plazo que se
habia detenido pero que ahora tiene
gran importancia.”

En esta misma linea,
el representante de Punch
Meéxico asegura que esta ini-
ciativa les da oportunidad a
las empresas profesionales
de que se genere un filtro
natural, “quienes no hagan
correctamente las cosas no
podran certificarse ante estas
instancias y esto va a separar
muy bien el mercado, a ser un
punto de comparacién para
nuestros clientes y también
para las tiendas que son
parte de la ANTAD.”

Al hablar acerca de los
beneficios puntuales para los
contratante de las agencias
de promotoria, Herndndez
apunta que esto ser dard en
términos de la calidad ope-
rativa dentro del punto de
venta pues se reflejara no sélo
enseguridad sino también en
mayores ventas. “Llegaran
tener una mejor ejecucion,
exhibiciones y cobertura,
sencillamente porque ten-
dréan el servicio de agencias
serias, mejor estructuradas,
con experiencia y calidad.”

Sin embargo, el directivo
también considera que esto
va a implicar un proceso
de concientizacién hacia los
clientes que resalten todas
estas ventajas con la finalidad
de que se tomen en cuenta en
los concursos o licitaciones.
“Probablemente tendremos
que esperar un par de afios
para ver esta respuesta por
parte de los contratantes.”

En general, todos los entre-
vistados estan de acuerdo con
que el mayor beneficiado de
la certificacién serd el punto
de venta en dos principales
vertientes: que a la larga se
eliminard el gasto que les
genera todo lo que tiene que
ver con conflictos laborales
y problemas por incumpli-
mientos con el IMSS pues
son errores de no calidad. Y

= Alejandro Villalobos/
Punch México

“Esta certificacion no sélo esta en
términos de las obligaciones fiscales
sino también de la estructura que
debemos tener como agencia para
dar un servicio de calidad a los
clientes.”
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por otro lado, un aspecto tan
importante como el robo hor-
miga se minimizard porque
dicha certificacion garan-
tiza que el personal haya
pasado por un proceso serio
de contratacion.

“De momento la ANTAD
ain no ha puesto candados
para que los clientes contra-
ten a cierto tipo de agencias
pero en un mediano plazo la
idea es que no se deje entrar
a sus tiendas ninguna per-
sona que no provenga de una
agencia certificada”, asegura
Hernandez.

Villalobos, por su parte,
opina que el costo es repre-
sentativo, y que las agencias
profesionales estan acostum-
bradas a este tipo de egresos
sobre todo porque, “ si hicié-
ramos un andlisis el bene-
ficio resultaria enorme, no
s6lo para nosotros sino para
todos aquéllos que partici-
pan en la cadena de nuestro
negocio.” m

“La profesionalizacion
de la industria es

una inquietud que
compartimos varias
empresas serias

en el mercado de

las promociones

y al impulsar esta
certificacién hacemos
se tome en cuenta

a quienes somos
confiables.”

Alfredo Herniandez/
Grupo Prom
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