Junio 2014

ANAPA

Aho 18 - N° 50 BOlet|n

Agrupacion Nacional de Asociaciones Provinciales de Administraciones de Loterias

; R el AL L

"i'i.}- Talal =l st

Acudieron a la clausura la presidenta de SELAE D? Inmaculada Garcia
y D. Juan Antonio Lopez, Subdirector de Juegos

Celebrada la Asamblea
Nacional de ANAPAL

iiSeguimos en la Brecha!!
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stimados comparieros.

£n breve va a hacer un aro del nombramiento como Presidenta de SELAE de D Inmaculada Garcia. £s
pronto para hacer balance pero en honor a la veradad detectamos en €lla ganas de hacer las cosas bien y cierto
animo de dialogo. Por supuesto no todo e/ que deberia de existir pero, al menos, nos escucha.

Ojald que dure y lo digo por dos razones, una por ese animo de hacer las cosas bien, otra, porque es
ahora, transcurrido un tiempo, cuando empieza a conocer la Casa. Siempre hemos dicho, y lo mantenemos, que
cuando ya saben o los cesan o se van. SELAF estd necesitado de buenos directivos técnicos, y no de politicos,
slempre anaamos con el problema de establecer y mantener un didlogo efectivo, cuestion harto dificil pues cuan-
do parece que lo hemos logrado, se nos cambian las vias de acceso o los interlocutores.

Probablemente en este momento el tema mds necesitado de un didlogo constructivo y eficaz entre
todos, sea €/ de la Loteria Nacional, nuestra mayor preocupacion. Hay que promoverla, mimarla, y tratarla con e/
mayor de los cuidados. Es, en todos los sentidos, €l jueqo mds rentable para los Administradores de Loterias

De entre los cambios, que respecto a la Loteria Nacional van a emprender los directivos de SELAE, des-
tacamos tres. Primero la supresion de los premios especiales a fraccion y serie del Sorteo del Nifio, decision que
deberia hacerse extensiva a todos los sorteos, en sequndo lugar la reordenacion y minoracion de los sorteos de
15 Furos, por dltimo la vuelta a mds pedreas de dos y tres cifras. Proponemos nosotros, ya lo hemos dicho y hecho
saber las razones, la reduccion de numeros y no de series, la recuperacion de nombres histdricos de sorteos y una
mejor publicidad, que entendemos deberia de estar mas encaminaaa a hacer saber a los ciudadanos que con su
dinero se hacen escuelas, carreteras, hospitales, etc.

También quiero informaros de nuestra postura con relacion a la iniciativa de la Direccion de juegos de
SELAF de “quitar” abono. No es el momento y no lo es por €/ grave descenso acumulado del volumen de ventas,
es decir no es e/ momento por innecesario. Desde luego hay que plantearse una mejor redistribucion, pero no se
debe hacer precipitadamente y obviando que la mayoria de zonas de Espana basan su negocio en el abona, lo
que en definitiva redunda en beneficio de SELAE. Volvemos a la necesigad del didlogo previo.

Asi mismo trasmitiros mi preocupacion, por la conveniencia de poner en marcha la Comision Mixta,
como cauce natural de informacion sobre los objetivos a corto y medio plazo de SELAE. £n base a esa informacion
y esos objetivos, establecer un calendario de reuniones de trabajo especificas para aquellos temas en que la Red
Comercial pueda y deba aportar sus ideas y su experiencia.

No quiero terminar estas breves lineas sin contaros también, que constantemente pedimos, y lo sequi-
remos haciendo, una revision de comisiones, La ultima es del 2004. Desde entonces y a pesar de las promesas e
incluso de constar por escrito, nada de naada. Sin embarqo la inflacion, por pequena que sea, los mayores gastos,
la venta de Loteria Nacional por la Red Complementaria y la minoracion generalizada de ventas consecuencia de
la crisis econdmica, han mermado de forma drdstica nuestros ingresos. Publicamente vuelvo a pedir a SELAF que
lo estudle.

Un cordial saludo, Manuel lzquierdo
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Editorial €-*

on este ndmero, de nuevo me hago cargo del Boletin de ANAFAL y, la verdad, me es muy grato. No
he dejado de colaborar en ninguno de sus ndmeros, habiendo sido su director en sus primeros numeros y
hasta que Jorge Martin se hizo cargo, encontrandome ademds entre sus fundadores. En resumen esta siem-
pre ha sido mi casa.

Quiero empezar esta edjtorial agradeciendo a Jorge Martin, anterior director; los servicios prestados. ¥ esta atir-
macion no es de ninguna manera una frase hecha, la digo como amigo y siendo plenamente consciente de
la enorme dedlicacion y estuerzos llevados a cabo por Jorge el cual, para sacar adelante numero a numero,
este boletin, ha tenido que “robarle” bastantes veces tiempo a su familia y a su neqocio.

Asuntos personales le impiden sequir dirigiendo el boletin, no obstante continuara plasmando en é/ sus buenos
articulos e ideas, siendo un ejemplo de éello lo que escribe en este numero.

Gracias Jorge en mi nombre y en el de todos tus amigos de ANAPAL.

Para mi es muy importante también el dedicar unas lineas acerca de /o que es ANAPAL. Esta es una asociacion
de empresarios, pequefios y modestos, pero al fin y al cabo empresarios. Nosotros no somos sindicalistas, les
respetamos y compartimos con éllos bastantes cosas, pero sus reivindicaciones y métodos no son los nues-
tros. No somos partidarios ni de algaradas ni de huelgas, ni de ningun otro tjpo de comportamiento mas o
menos agresivo. Lo nuestro es el dialoga, la argumentacion, los datos y las razones, y hacemos uso de esos
instrumentos en defensa de los intereses de este colectivo. Queremos convencer, no solo vencer.

Desde su tunaacion, ANAPAL solo una vez tuvo, por decirlo de alguna manera, una actitud “sindicalista”. Fue
con motivo de la entrada en vigor de la Disposicion Adlicional 34 de la ley 28/2009, que puso en marcha en-
tre otros e/ Contrato Mercantil. Sin embargo agua pasada no mueve molinos, y superada al menos en parte
esa 8poca, nos encontramos en un momento importantisimo pero de mayor sosiego, en el que sin renunciar
a nuestros principios, avanzamos convencidos de la fuerza de nuestras razones y de que nuestra princjpal
arma es, como ya he dicho, el dialogo.

Aungue algunos no lo vean, o no lo quieran vey; la pertenencia a ANAPAL y su crecimiento, son esenciales en
este momento. Somos la asociacion mayoritaria, por no decir casi la unica, y cuando dialogamos con SELAF
es fundamental nuestra representatividad. Somos lo que somos, y lo que consequimos es consecuencia no
solo de nuestras razones sino también de la presencia de todos vosotros en nuestras filas.

Poco a poco hemos ido aumentando Jos servicios prestados a los afiliados y, es de destacar; el grandisimo salto
cualitativo que ha supuesto nuestra nueva y reformada pagina web www.anapal.org. £n élla podéis
encontrar todos los boletines, con muy buenos articulos de fondo, muchisima documentacion de especial
interés para este neqocio, legislacion, instrucciones, informacion puntual etc... etc...

Os invito a todos a participar mas en la Asociacion, y a los no afiliados a hacerlo. Todos hemos de aportar nues-
tro granito de arena a esta causa comun que es la dignisima profesion de Administrador de Loterias.

Lo dicho: Hazte socio de ANAPAL. Entre todos nos necesitamos.
Miguel Hedilla de Rojas
Director del Boletin
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Si preguntamos a los asociados
de ANAPAL por el significado de las
siglas de nuestra asociacion, nos
llevariamos una sorpresa. A buen
seguro que aunque todos tengan
clara la finalidad y la importancia
de la labor realizada por la aso-
ciacion, muchos serian los que no
acertarian a definir con exactitud el
porqué de esas siglas y la importan-
cia que asi lo sean.

ANAPAL nace como una Agru-
pacion de Asociaciones Provincia-
les, los primeros estatutos de la
asociacion que datan de 1997 asi lo
indican y la dltima actualizacion de
los mismos en 2009 asi lo ratifican.
Hoy mas del 75% de los asociados
a ANAPAL lo son por serlo de la
asociacion provincial a la que per-
tenecen y es esta la que ejerce los
derechos de este en ANAPAL. Cabe
recordar que la forma de votacion
en la Asamblea refleja fielmente
este concepto “federal” de ANA-
PAL, el derecho a voto es ejercido
por las asociaciones provinciales y
en proporcion a los asociados que
tienen. También la Junta Directiva
de ANAPAL intenta ser un fiel reflejo
de esta diversidad, asi gran parte de

Asociaciones

ANAPAL

y 1as Asociaciones

Provinciales
gue la forman

las asociaciones provinciales tienen
al menos un representante en dicha
Junta y las que no lo tienen pueden
utilizar las reuniones de Presidentes
y Representantes Provinciales para
hacer oir su voz y hacer llegar sus
planteamientos a los érganos de la
asociacion.

Tampoco la estructura de la Pla-
taformaWeb de ANAPAL es ajena a
este organigrama de la asociacién,
cuando se diseiid esta herramienta
se crearon espacios de trabajo y
encuentro para las distintas
asociaciones  provinciales
y para los grupos de presi-
dentes y representantes, es-
pacios que invito a utilizar
tanto a los asociados como
a los Presidentes y Repre-
sentantes.

Pero hoy en este mundo
globalizado cabria hacerse
una pregunta ;Son nece-
sarias las Asociaciones Pro-
vinciales en este contexto?
¢No seria mas efectiva una

asociacion centralizada en la que
todos sus asociados lo sean direc-
tos? Mi respuesta es contundente y
es que NO.

Los diferentes juegos que co-
mercializamos y en especial Loteria
Nacional tienen diferentes peculia-
ridades, en lo que se refiere a sus
formas de venta en las distintas
Comunidades Auténomas. En algu-
nas el peso de la venta en Bares y
sin recargo en el precio de venta
es fundamental, mientras que en

2
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otras zonas no se concibe la venta
en estos comercios sin un donati-
voO sobre el precio y en otras esta
venta tiene poca repercusion. Y no
hablemos del fraccionado de la lo-
teria mas conocido como venta en
participaciones, mientras en algu-
nas zonas es inexistente o reducida
a la campafa de navidad en otras
zonas suponen un altisimo tanto
por cien de sus ventas, que se lleva
a cabo durante todo el afio y que
es utilizado como forma de finan-
ciacion por los colectivos sociales.
Por no hablar de la importancia de
los nimeros abonados de Loteria
Nacional segun la zona de la que
se trate.

i
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Pues bien en de-
fensa de estas formas de venta que
son consustanciales a nuestros jue-
gos, siempre ha estado en primera
linea, con el respaldo de ANAPAL,
una Asociaciéon Provincial que ha
sido quien ha elaborado escritos y
ha luchado por defender los inte-

reses de sus asociados
que no son otros que
los del juego publico
que venimos vendien-
do desde hace mas de
250 afios. Las asociacio-
nes provinciales son las
que conocen de primera
mano la casuistica de la
zona en la que opera, lo
que preocupa al asociado y la que
en un primer momento trata de
tranquilizar cuando surgen temas
particulares que nos preocupan.

Pero no defendemos cual-
quier forma de

Asociacion  Provincial,
defendemos las que estén llenas
de contenido, que tengan indepen-
dencia y capacidad para defender
al asociado que representan y para
esto es fundamental la implicacion
y el conocimiento de quienes osten-
tan los cargos de responsabilidad
dentro de las mismas. Es por eso
que, si aun cabe mas, aumente la
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implicacion y el trabajo que realiza-
mos los que ocupamos estos cargos
en nuestras Asociaciones.

Ocurre que en alguna ocasion
cuando un Presidenta/e deja su car-
go por jubilacién es dificil encontrar
a alguien que se haga cargo de esa
Asociacion Provincial y esta puede
llegar a desaparecer y sus asocia-
dos pasar a ser asociados directos
a ANAPAL. Desde aqui hacemos un
llamamiento a que esto no ocurra,
ya que en esos casos todos perde-
mos el valor que nos da el trato di-
recto y nos resulta mas dificil com-
prender esa peculiaridad de esa
zona que para ella es fundamental
en el dia a dia y que para nosotros
puede pasar desapercibida. Si estas
asociado en alguna provincia don-
de no exista asociacion provincial y
tienes interés asociativo, te invita-

mos a que te pongas en contacto
con nosotros y veamos y estudie-
mos las posibilidades de formar
una, hoy las aplicaciones que
hemos desarrollado en nuestra

Plataforma Web hacen sencillas

las labores administrativas de

la asociacion y puedes dedicar
tu tiempo al estudio y defensa de
nuestra profesion y los juegos que
vendemos y defendemos.

Josep Manuel lborra Chiquillo
Presidente de APAL Valencia
Secretario de ANAPAL
secretario@anapal.org
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Poco se ha escrito sobre la Red
de Administradores de Loterias, no
vamos a solucionar aqui y ahora
esa desatencion historica, pero si
intentaremos aportar algun deta-
|le curioso, para incentivar.

De referencia pueden servir
dos trabajos: uno de José Altabe-
lla, La Loteria Nacional de Espa-
fia. (1763-1962). (Direccion Gene-
ral de Tributos)

Un segundo trabajo de Carlos
Alvarez Nogal: “La estrategia del
Estado para vender loteria en Es-
pafa: la organizacion de venta y
sus incentivos”. (Universidad Car-
los 11l de Madrid).

Altabella nos cont6 el origen,
los posteros o puesteros que de-
bian hacer frente a la demanda de
apuestas de La Real Loteria (luego
“Primitiva”). Nos conto cual era el
sistema de “validacion”. Anotar la
apuesta en el libro correspondien-
te y al mismo tiempo extender la
correspondiente célula para el ju-
gador, con los nimeros elegidos
y nombre y apellidos correspon-
dientes a la doncella asignada a
dicho nimero.

Pero ni Altabella ni Alvarez

Curiosidades

de la Red
Comercial ¢

Administrac

Nogal analizan el hecho de que en
1763, el indice de analfabetismo
en la sociedad espafiola podia su-
perar el 80%. Recordemos que en
1930 todavia superaba el 60%.

El Lotero de 1763 no sélo te-
nia que saber leer y escribir per-
fectamente, sino llevar los libros
contables correspondientes a su
recién nacida actividad. Esto in-
dica por una parte el alto nivel
de cualificacién que requeria este
trabajo, pero también apunta a la
dificultad del pueblo llano para
“comprender, leer o interpretar su
propia jugada”.

Sin embargo las apuestas mas
simples eran baratas o accesibles
a las rentas bajas. No asi lo que
ocurrira en 1812. El precio del bi-
llete cuarenta reales (diez reales el
cuarto) era totalmente inalcanza-
ble para el pueblo llano o mayoria
de la poblacion.

Asi pues /a Loteria de 1763,
era por su precio, para la mayoria,

€
Ores

por su formato de juego no tanto.
La de 1812, por su precio era ell-
tista pero por su formato mucho
mas facil de interpretar, de com-
prender.

En cuanto al proceso de co-
mercializacién, las apuestas de
“la Primitiva” como debian ser
transportadas (los libros de re-
gistro de todas las apuestas emi-
tidas) desde los puntos de venta
a la Central en Madrid, debia de
cerrarse el juego una semana,
a veces dos semanas antes del
sorteo. Hagamos un esfuerzo de
imaginacion y consideremos cua-
les eran los medios de transpor-
te y las vias de comunicacion en
1763. ;Qué tiempo podia tardar
un correo a caballo en llegar de
una poblacion de Sevilla a su ca-
pital y luego de su capital provin-
cial a Madrid?

Con la Loteria de 1812, se
podia ampliar el plazo de venta
ya que la no vendida se anulaba

()
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y entregaba a los responsables de
localidad, zona, provincia.

A su vez la distribucion, la ex-
tension de la capacidad de jugar
con la Primitiva, dependia en princi-
pio de acudir al “puestero” o lotero,
que con su sello y firma daba fe, de
la apuesta.

La Loteria de billetes. En cam-
bio, era un documento oficial en si
mismo, un documento al portador.
Daba fé el emisor en el anverso y
el Administrador con su sello en el
reverso. Pero se podia distribuir con
gran facilidad, por “terceros” en re-
presentacion del Administrador.

Aunque como hoy ocurre con
la primitiva, “revendedores” o de-
legados del Administrador, trasla-
daran “apuestas” de primitiva por
un determinado valor asequible o
pre-fijado para determinadas zonas
oly clientes, las apuestas emitidas
y registradas eran en firme. Lo que
incrementaba el riesgo del Adminis-
trador.

La necesidad de establecer Re-
des clientelares, debio ser evidente

desde el principio ya que el numero
de licencias o concesiones otorga-
das era muy limitado.

Si nos fijamos en las “ratios o
numero de habitantes por punto de
venta”, hasta 1943 fueron proxi-
mos a los 30.000 habitantes, pero
obviamente no teniamos en 1798,
359 poblaciones con 30.000 habi-
tantes. (También podemos observar
el efecto de la Guerra Civil, 776 Ad-
ministraciones en 1931 y 648 en
1941).

Segtn David Reher, (Catedra-
tico de Sociologia de La Complu-
tense), en un trabajo publicado en
1994, las localidades superiores a
10.000 habitantes eran 84 y 122
respectivamente en 1860 y 1900.
En ellas vivia el 745% en 1860y
cerca del 27% en 7900. Si tomamos
como referencia las poblaciones
de mas de 5.000 habitantes son
265 en 1860 y 347 en 1900. Los
porcentajes respecto al conjunto de
la poblacién son 22,5 (1860) y algo
mas del 29% (1900).

Hoy contamos con 1.320 muni-
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cipios de mas de 5000 habitantes.

Luego con una poblacion emi-
nentemente rural (71% en 1900), el
80% en 1800, y muy diseminada,
los Administradores debian recurrir
a "redes clientelares” de re-distri-
bucion. Sencillamente porque ellos
solos no podian abarcar sus zonas
de influencia. Si por otra parte los
porcentajes de comisiones eran no-
tablemente bajos, la obligacion de
cubrir cuanto mas mercado mejor,
era inevitable. Habia que moverse
y mucho.

En 1763 el 5% en Primitiva

En 1813 el 1,5% en Loteria mo-
derna

En 1819 el 1,5% en Loteria mo-
derna 'y 5% en La Primitiva

....En 1862 desaparece la Lote-
ria Primitiva.

Hasta 1946 en que la comision
de Loteria Nacional era el 3% 0 4%,
pero en Barcelona Cadiz, Madrid y
Sevilla el 2%. Es decir: comision de-
pendiendo de localidad.

Desde 1971 se escalona por

Numero de Administraciones de Loterias hasta 1962
Porcentaje de mujeres titulares

1798 355 4
1819 549 3
1833 505 1
1931 400 376
1941 231 417
1942 213 455
1943 214 482

359
552
506
776
648
668
696

1,1 Siglo XVII 10.500.000 29.247,9
0,5 Siglo XIX 13.000.000 23.550,7
0,2 Siglo XIX 15.000.000 29.644,3
48,5 Siglo XX 22.500.000 28.994,8
64,4 Siglo XX 25.000.000 38.580,2
68,1 Siglo XX 26.000.000 38.922,2
69,3 Siglo XX 26.500.000 38.074,7

|_ANO | TOTAL | POBLACION | _ Ratio |

1962 1.320
1985 2.187
1994 2.500
1995 3.500
2011 4.050
2013 4123

30.000.000 22.721,3
37.000.000 16.918,2
38.000.000 15.200,0
39.000.000 11.142,9
46.000.000 11.358,0
46.600.000 11.302,4

cantidades vendidas: 5% hasta 3
millones de pesetas, 4% entre 3y
15 millones, 3% entre 15 y 25 millo-
nes, 2% mas de 25 millones.

En 1979 se comienza la escala
en el 6% y se terminaen el 2,4% a
partir de 25 millones.

En 1985 el promedio aritmé-
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tico de ventas por Administra-
cion era 157 millones Pts./afo.
Aunque al promediar los que mas
venden con los que menos... (el
repetido dicho: dos personas; una
tiene una gallina la otra nada. Pro-
medio = media gallina)

Aln asi cabe suponer que 3/4 de
la venta de la mayoria, se cobraban
al 2,4%.

Tampoco analizan estos dos au-
tores, la enorme hazafia de difundir
y de asentar o arraigar una cultura
del Juego, durante los siglos XVIII
y el XIX, con las dificultades
propias de una Espafia sin
apenas infraestructuras de co-
municacion, sin alfabetizar su
mayoria, sin estabilidad poli-
tica (guerra de independencia
y sus secuelas, guerras carlis-
tas, pérdida de las “colonias”
etc). y con una gran inseguri-
dad ciudadana consecuencia
de las graves desigualdades
socio-economicas. ...

I Compensaciones
no econdémicas

Durante el siglo XIX el
Administrador llegé a contar
con determinados privilegios que
en cierto modo complementaban la
escasa comision pero que también
indirectamente nos describen su ac-
tividad diaria:

“Consideracion oficial”

“Exenciones como el servicio
militar o cargas concejiles”

"A principio del siglo XIX, el t-
tulo que se oforgaba a la persona
nombrada como Administrador in-
cluia también los privilegios que
tenian reconocidos. Entre ellos el
permiso para colocar el escudo de
las Armas Reales en su oficina de
ventas, indicando que tenia permiso

para vender loteria y ser depositario
de caudales de la Real Hacienda”.
Alvarez Nogal, estudio citado.

Otros Privilegios: uso de /as
armas, exencion de determinadas
“Justicias, ” exencion de pagar el de-
recho de barcas y puentes, yendo de
oficio, o derecho a ser alojado, de no
haber posada y otros que en conjun-
to correspondian a los de un agente
recaudador de la Hacienda Publica.

Tenia que moverse, por calles
y caminos a veces peligrosos y con
caudales publicos..,

E insisto: tenia que moverse mu-
cho.

No es exactamente la figura de
un Administrador detras de un mos-
trador.

A finales de siglo XIX se co-
mienza desde la Administracion de
Hacienda a pensar que se podia
sustituir a los por entonces reivin-
dicativos loteros, por gestores mas
daciles, aportando a la concesion un
enfoque mas asistencial. Otorgar las
nuevas concesiones a viudas o huér-
fanas “avaladas” por personas con
suficiente patrimonio propio.

Durante la mayor parte del XIX
los Administradores accedian a la
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concesion  desde
posiciones sanea-
das  econdmica-
mente porque
respondian de los
caudales publicos
con su propio patri-
monio. Al optar por
concederlas a personas con dificul-
tades econdmicas, debian ser avala-
das por terceros.

En 1924 la Real Orden de 9 de
julio, establece que el acceso a las
concesiones de Administracion de
Loterias sea por concurso, pero

los candidatos debian ser
viudas o huérfanas de fun-
cionarios publicos...

De ahi que en 1931 el
nimero de Administradoras,
llegara al 48,5 % cuando du-
rante los dos primeros tercios
del siglo XIX, habian represen-
tado un 1% del total.

En 1943, ya son un 69%
del total.

La tendencia del Operador
a "“controlar” “amansar” al
Colectivo y s/ no, lo cambia-
mos, no es novedad

Otra curiosidad es que

en 1962, no hubiera mas que

1.300 Administraciones, si en 1833

habia 506. En 129 afios se duplica el

n° de administraciones y se duplica
la poblacién de 15 a 30 millones.

Pero en cambio en sd/o 50 aros
de 1962 a 2012, casi se cuadruplica
el n°de administraciones con un cre-
cimiento de poblacién del 50%. Lo
que una vez mas, viene a demostrar
que la necesidad o no, de mas pun-
tos de venta, no es un tema de ratio,
sino de evolucion econémica y capa-
cidad de gasto del ciudadano. Hasta
aqui las anécdotas.

Pedro Lamata Cotanda
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Para situarnos:

Los resultados con redes
no-presenciales, varian, para
los Operadores Europeos segin
longitud y latitud, para los mas
potentes como CAMELOT o FDJ,
representan algo mas del 10%
de la venta total en el caso de
Camelot, y la mitad, por deba-
jo del 4%, en el caso de FDJ.
Pero recordemos que estos dos
Operadores trabajan con Redes
Mixtas, dificilmente capaces de
hacer su propia oferta WEB.

SELAE, cuenta con una trayec-
toria histérica de comercializacion
de Juegos del Estado de 250 afios.
Obviamente la fidelizacion de
los clientes a su Red comercial
de Administradores, es diferen-
te a la de unos Operadores con
Redes Comerciales de 19 o in-
cluso de 58 afios de trayectoria.

En laWEB de SELAE: “/a empre-

sa” “comercializacion de juegos”,

Canales o Redes de

Comerciall
presencia

izacion no

Una breve respuesta a lo
gue nos dijeron el dia 15

se vera que ofrece dos alternativas
de adquisicion de sus productos,
aparentemente equivalentes: La
Red Comercial y la WEB de SE-
LAE. La ventanilla virtual. Que
empieza a funcionar en 2006, con
unas ventas de 5, 9, 14, 29, 45, 66,
75y 77 millones de euros respec-
tivamente. De acuerdo a los datos

facilitados por D. Jesis Mayoral, la
alternativa “equivalente” a la Red
comercial, factura hoy el 0,9%

del Total LAE en 2013, la Red
comercial el 99.1%. Han vendi-
do desde 2006 (ocho afios), un to-
tal de 321 millones con un ahorro
para SELAE en comisiones, de 17.6
millones de euros. De los que hay
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FRANCAISE
DES JEUX

que deducir todas las inversiones
realizadas para la WEB de ventas y
los sueldos de los empleados dedi-
cados, durante todo ese periodo de
tiempo.

{Ofrece la misma calidad de
atencion al cliente, el punto de
venta presencial que el punto de
venta virtual? Obviamente ofrece
mas calidad el punto de venta
presencial porque es susceptible
de adaptarse a cada cliente. En la
ventanilla virtual es el cliente el
que debe adaptarse al software
disponible.

Si en nuestro caso, los nuevos
canales generaran nuevo mercado,
tendrian una justificacién relativa,
ipero lo generan? Hoy simplemente
parasitan en buena medida, sobre
el Mercado creado y fidelizado por
la Red Comercial presencial.

Poblacion en Espafia: 46,5
millones de habitantes

Salario minimo interprofesional:
645 €

Lo que nos dijeron:

Para justificar la nueva
campana de captacion de
clientes para la “WEB Selae”
desde las pantallas “canal LAE"
de nuestras Administraciones,
se nos dijo por parte de los
altos cargos asistentes a la
ultima reunion informativa
del 15 de junio en Madrid, que
“habia que potenciar la Web de
Selae, porque los Operadores

de nuestro entorno, franceses
o britdanicos se movian cerca
del 8% del total de sus ventas,
por Internet. Y nos estdbamos
quedando muy atrds”.

Como hubo discrepancia,
ya que a nuestro entender el
Operador Francés se movia lejos
incluso del 6%, intentaremos
aqui situarnos conforme a lo
que estos Operadores publican.

amelot

Sarvisg tha nabsnl desame

{Quévendenporsus”canales
automatizados o directos” la
FDJ y Camelot Group?

Segun sus respectivos informes:

1 - La Francaise des
Jeux, “FDJ", secreaen 1956,
tiene 58 afios de historia. Una
tradicion de juegos del Estado
de 58 afios. Siempre con Red
Mixta. 63 millones de habitantes
de mercado potencial. Salario
minimo interprofesional: 1.445
€

http://www.groupefdj.
com/fr/groupe/activite/
distribution/

La cifra de negocios de
FDJ ha progresado un 1,8%
en 2013 al alcanzar 12.350
millones de euros.

Con mas de 33.400
puntos de venta Mixtos

Puntos de venta 33.500
en 2012, cuando en 2008 eran
40.000

Entonces facturaron: 9.000
millones ahora facturan 12.000

“Le digital un canal de
distribution en développement”
des mises en ligne s’est élevé
a 334 millions d’euros.

Sobre 12.100 millones de
euros, los 334 millones de la
WEB de ventas, representan
el 2,7% del total
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2- Camelot Group se crea
en 1994, una trayectoria
como Operador de 19 aiios,
una tradicion de juego del
Estado de 19 afos. Una Red
Comercial mixta. Mas de 60
millones de habitantes, base
de su mercado. Salario Minimo
interprofesional: 1.217€

http://www.camelotgroup.
co.uk/documents/pdf/Camelot
FinancialStatementFY201213

Camelot tuvo éxito en el
crecimiento de las ventas totales
de la Loteria Nacional en el afo
al 31 de marzo de 2013 hasta
su punto mas alto de 6,977.9
millones de libras, un aumento
del 6,9% respecto al afo
anterior.

..... y canales directos por
un combinado 452,0 millones de
libras esterlinas

452 millones de libras
sobre un total de 6.977,
representan un porcentaje de
6,4% del total.

Con 27.600 Puntos de venta
Mixtos hasta 2012

D. Jesus Mayoral nos aporté
datos en los que la FDJ en
2013, vendié el 3,3 del total
y Camelot el 14,35%. EN este
caso las fuentes parecen ser los
propios Operadores preguntados
directamente.

Tanto Camelot como FDJ, han
crecido desde 2010 en sus ventas
totales (fundamentalmente
presenciales) de forma importante.
La crisis econdmica les ha afectado

mucho menos que a nosotros,
sobretodo en el empleo. Nosotros en
cambio decrecemos desde 2008.

Pero simplemente comparando
los resultados desde 2010 a 2013:

ANO 2010
VENTAS FDJ 10.500
VENTAS Camelot 7.000
Ventas SELAE 9.592

Ventas en millones de euros.

Luego a mi modesto entender
y con este marco de referencia:

Tener una venta por la WEB de
SELAE de cerca de 77 millones de
euros en 2013, un crecimiento del
+1.3%enrelaciéna 2012, cuandoel
conjunto de los juegos de SELAE por
la via presencial, decrecié un—7,6%
ese mismo afo. Y un incremento del
+15% en 2012 sobre 2011, cuando
nuestro juego presencial decrecié un
-4,8% .

Mientras, en nuestro mercado
tenemos 5 millones de parados,
cuando nuestro salario minimo
interprofesional es de 645€ frente
a los 1.445 de Francia, no parece
“quedarse atras”, con nuestro
0,9% por la WEB de SELAE, en
relacion con el 2,7 (o el 3,3?)
francés, sino mas bien una
cierta ralentizacion en 2012y en
particular en 2013, en relacién
con el crecimiento de aios
anteriores.

Si queremos comparar
Operadores, dentrode nuestromismo
mercado, tenemos al Operador
ONCE, que segun ultimos datos
de su Memoria 2013, su ventanilla
virtual les aporta un 0,17% (3,3
millones de euros sobre 1.836) del
total de sus ventas.

Lamentablemente, unos y otros,
a costa probablemente, de su Red
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de ventas. En nuestro caso: punto
de venta “amigo”, publicidad de la
WEB a través de cada resguardo de
terminal que emitimos, campafias
publicitarias con referencias directas

2013 Incremento %

12.350 1.850 +17,6
8.651 1.651 +23,6
8.550 -1.042 -10,9

e indirectas a la WEB de juego. Y
muy particularmente, a costa de
la Red de Administradores los 4.100
que vivimos exclusivamente de las
ventas de los Juegos del Estado.

En conclusion: WEB de SELAE
y Red Presencial de SELAE, no
operamos sobre mercados distintos,
ni distintos clientes, operamos en la
mayor parte de los casos, sobre el
mismo mercadoy los mismos clientes.
(En el mercado del juego se admite
un solapamiento entre jugadores
virtuales y presenciales proximo al
70%) SELAE no incrementa ventas
al final del proceso, las obtiene
“mas baratas”, pero esto en teoria,
ya que habrd que descontar los
gastos de creacion y mantenimiento
de la plataforma de “venta directa”.
Habra que descontar el descontento
de su Red especializada, y habra que
descontar la pérdida de calidad de
oferta.

Pedro Lamata Cotanda
Direccion de Estudlios de Anapal
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La Comunicacion
puede ser
unidireccional.

La comunicacion es el pro-
ceso mediante el cual se puede
transmitir informacion de una en-
tidad a otra, alterando el estado
de conocimiento de la entidad re-
ceptora.

El Gobierno, o la Direccion de
una Empresa, comunica a sus “go-
bernados o empleados” aquella
informacion que estima oportuna.

El dialogo en cambio,
necesariamente es
bidireccional.

£l didlogo es una forma oral
0 escrita en la que se comunican
dos o mds personajes en un inter-
cambio de informacion entre si.

; Cua

Dialogo?

Para que exista dialogo el emi-
sor del mensaje, espera y obtiene
la respuesta del receptor del men-
saje. Emisor y receptor intercam-
bian sus papeles o roles, a través
del transcurso del didlogo.

La ventaja del dialogo, es el
intercambio consecutivo de infor-
macion y argumentos.

El dialogo obliga al receptor
a interpretar al emisor, a analizar
el mensaje y ofrecer una respues-
ta de acuerdo o de desacuerdo.
De ampliacion y refuerzo del ar-
gumento o de devaluacion del
argumento. Con la comunicacion
bidireccional o dialogo, se apren-
de mas que con la unidireccional
o monologo.

En los ultimos tiempos,

es la c
entre Comur

ferencia
cacionyy

Anapal y SELAE se comuni-
can mucho mas que dialo-
gan.

Sin embargo, son justo estos
tiempos, los que mas dialogo re-
quieren. ¢Por qué? Desde 2008,
vamos acumulando pérdidas. Has-
ta hoy un 22%.

Es cierto que otros subsecto-
res del juego, las han acumulado
el doble que nosotros.

También es cierto que desde
finales de 2013 y el primer trimes-
tre de 2014, los otros subsectores
han tocado ya fondo y comienzan
a crecer y nosotros por el contra-
rio, seguimos decreciendo. Luego
hacen falta ideas y analisis de las
ideas. Propuestas y analisis de
las propuestas. Vengan de donde
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vengan mientras estén bien
argumentadas. Para rectificar
estrategias cuanto antes.

Por nuestra parte hemos
aportado a la Direcciéon de SE-
LAE, sendos informes, sobre:

- Percepciéon del Juego por
parte del ciudadano

- Andlisis de resultados vy
propuesta de cambios en
Loteria del Nifio.

- Dos encuestas sobre La
fraccién especial y la “ca-
lidad” en la Loteria Nacio-
nal. Analizadas y argumen-
tadas.

- Sobre la calidad en los Jue-
gos de terminal.

- Un extenso documento sobre
el Procedimiento experimental
que ha llevado la Loteria Nacio-
nal desde 1812 a 1986 y la ha
mantenido en la senda del creci-
miento.

- Otro documento mas extenso
todavia, sobre necesidad de
cambio en los sorteos semana-
les y propuestas alternativas de
programas de premio o disefio
de sorteo, para la Loteria de Jue-
ves.

Y algun otro...

Se suponia, que dada la pre-
ocupante situacion de la Lote-
ria Semanal, después de los dos
Gltimos documentos, se habrian
convocado reuniones de
“dialogo o debate de alter-
nativas”. No ha sido asi. Por
lo que, efectivamente nos
hemos comunicado pero no
hemos dialogado, en parti-
cular sobre lo que mas urge:
los reajustes en la Loteria
Nacional semanal.

No ha habido intercam-
bio de argumentos. Ellos, la
Direccion de SELAE, tienen
los nuestros, pero nosotros

no tenemos los Suyos.

Y hablamos de “Proyectos argu-
mentados”. No de una exposicion
de meras posibilidades. Ni tampoco
de una comunicacion definitiva de
las decisiones tomadas.

A lo que por desgracia, estamos
acostumbrados.

Anapal, argument6 en febrero
de 2011, que no se elevara la emi-
sion de Navidad a 100.000 ndmeros.
Porque en plena crisis lo Gnico que
conseguiriamos seria incrementar
los invendidos al 25%. (Se presen-
t6 por registro de entrada). No se
nos hizo caso y lamentablemente
se cumplié la prevision. Se comen-
z6 con la estrategia de reduccion

,ifa

de series.... En su momento
criticamos también las dos jor-
nadas en la quiniela, tampoco
se nos hizo caso. La fraccion
especial en el Nifio, etc. etc.

Es cierto también, y a cada
cual lo suyo, que la Presidencia
y Direccion de SELAE actuales,
han bajado al ruedo de Asam-
bleas y reuniones informativas
de la Red Comercial. Tanto de
Administradores como de Mix-
tos. Aqui si, se ha desarrollado
un cierto didlogo, necesario,
pero no suficiente. Aun asi por
ello: jenhorabuena!

“No suficiente” porque
nos falta la linea argumental,
el “programa de accion medi-
tado y argumentado” sobre temas
como:

1- Red comercial y su dimension
optima.

2- Cambios necesarios en la Loteria
Nacional de Jueves y Sabados.

3- La venta por Internet y la has-
ta ahora inexistente comision
de ventas/pagos del “punto
amigo” (va para ocho afios de
“amistades perdidas”)

4- Organigrama de SELAE, con de-
finicion de funciones especificas
de cada organo.

5- Si se pretende o no, crear cana-
les para el feedback o retroa-
limentacion del sistema (em-

presa), desde su base (Red
comercial).

Los que ostentan el po-
der de decision sobre otros,
siempre tendran la tenta-
cion de preguntarse: ¢por
qué debo dar explicacién de
mis actos? ;Para qué dia-
logar si puedo s6lo comuni-
car?

Pedro Lamata Cotanda
Madrid 12 de junio de 2074




Con motivo del anuncio de la nue-
va campafia de La Grossa Catalana
han surgido algunos articulos que repi-
ten datos que se publicaron a principio
de afio en que dicen que la venta de
La Grossa ha supuesto un varapalo a
la Loteria de Navidad ya que ha provo-
cado que esta baje un 8% en Catalun-
ya. Esto es una mentira. O, si se quiere
ser mas politicamente correcto, es una
exageracion.

En la tabla adjunta esta la venta
de Navidad desglosada por autono-
mias de los afos 2011, 2012 y 2013
con el porcentaje de variacion respecto
al afio anterior.

Es evidente que Catalunya es la
autonomia que mas bajo en el 2013,
un 8,52%, seguida de Murcia, con un
6,31%. Pero, debido al diferente volu-
men de venta de ambas comunidades,
no son comparables. Si nos fijamos en
el 2012 observamos que Madrid y Ca-
talunya si que son comparables, ambas
vendieron alrededor de 400 millones y
las dos bajaron un 9%. Sin embargo en
2013 Madrid bajé un escaso 2,75%.
¢Son estos 5,77 puntos de diferencias
debidos a la venta de La Grossa? No lo
creo. Hay mas factores.

Observemos también a Navarra y

Aragén. Ambas bajaron poco en 2012
pero han bajado casi el doble en 2013.
{Grandes masas de navarros y arago-
neses fueron de excursién a Catalunya
a comprar La Grossa? No lo creo. Hay
mas factores.

iCudles pueden los factores que
han repercutido en la venta? Franca-
mente no lo sé en concreto. A nivel de
cada administracion los factores que
hacen variar la venta son varios y se
pueden agrupar de muchas maneras,
una de las cuales es la siguiente:

1. Factores dependientes del clien-
te: Cambia su poder adquisiti-
vo. Cambia su domicilio y/o su
trabajo y, por lo tanto, cambian
sus desplazamientos habituales.
Cambian sus gustos...

2. Factores dependientes de la ad-
ministracion. Cambia el trato al
cliente. Cambian los horarios de
apertura. Cambian las facilidades
ylo informaciones que se dan al
cliente. Cambia la ubicacion, se
traslada, ...

3. Factores dependientes del barrio.
Cambian los vecinos. Cambian
los tipos y/o cantidad de los otros

(18)

nfluencia de
a Grossa en

a Loteria de
Navidad

comercios cambiando el flujo y/o
tipo del publico que pasa por de-
lante de la administracion...
Factores dependientes del Ayun-
tamiento. Cambian las rutas/para-
das del transporte publico, Cam-
bian la clasificacion de las vias
publicas (peatonal, no peatonal).
Cambian la ubicacion de las obras
que dificultan el acceso a la admi-
nistracion. ..

Factores dependientes de SELAE.
Cambia la calidad y cantidad de la
propaganda que hacen. Cambian
la calidad y cantidad de juegos y
premios que ofertan. Cambia la
manera que permite jugar a los
apostantes puenteando a los ad-
ministradores (internet)...
Factores dependientes de otros
juegos no-SELAE. Cambia la oferta
cercana a nuestra administracion.
Cambia la calidad y cantidad de la
propaganda que hacen. Cambian
la calidad y cantidad de juegos y
premios que ofertan. Cambia el
acceso a esos juegos (internet,
maquinas automaticas,...)...
Factores dependientes del Gobier-

&



vidémonos de porcen-

2011 2012 2013 oo |
Andalucia 328575340 € 299529280 € -8,84%  290.382.600 €  -3,05% cziafjreassyb(;u:aesrvemos as
Aragon 97.262.260 € 96.114.560 €  -1,18% 93.751.060 €  -2,46% en Catalun-
Asturias 85.560.780 € 79.708.420 €  -6,84% 76.647.100€  -3,84%  ya [a venta baj6 en
Canarias 72.799.560 € 65.272.080 € -10,34% 64.666.620€  -0,93%  33.504.920 €. La emi-
Cantabria 36.262.760 € 33.648220€  -7.21% 33.266.900 €  -1,13%  Sion de La Grossa fue
Castilla La 124163.680 €  114.789320€ -755%  108.815.120€  -520% e 30.000.000 € aun-
Mancha que realmente sélo se
i . . vendieron 26.000.000
Ea§tl ay 210350.500€ 196425300 € -662%  189.630.140€  346% ¢ £ey deia alrededor
eon de 7.500.000 € que
Catalunya 432.257.460 €  393.224620€ -9,03%  359.719.700€  -852%  nose pueden justificar
Ceuta 1.202.020 € 1.023.760 € -14,83% 1.077.780 €  5,28% diciendo que son cul-
Com. 317.504.920€  290.612.260€ -847%  281.108.860 € -327%  PadelaGrossa.;Qué
Valenciana factor es el responsa-
Extremadura 52308080 €  46.658.800€ -10,80%  43.993.840€  -571% Dl de la perdida de
— estos siete millones y
Galicia 150.836.240 €  138.814.600€ -797%  133.926340€  -352%  _.qio
llles Balears 36.378.440 € 32.882.480 €  -9,61% 31.776.860 €  -3,36% Escojanse los fac-
La Rioja 26.075.120 € 24.062.120 € -7,72% 23.355.000 € -2,94% tores que se escojan
Madrid 451.949.680 €  411.274200€ -9,00%  399.969.340€  -2,75% para justificar la ba-
Melilla 1.102.060 € 1.016.540 €  -7,76% 991.720€  -2,44% {fda de eso;_s'em mi-
Murcia 78.954200€  71.453560€ -950%  66.945780€  -631% , no> Y medionodr
biertos por la venta de
Pais Vasco 147.634.500 € 139.824.640€  -5,29% 133.733.400 € -4,36% utilizar los mismos
Espaiia 2.681.398.551 € 2.465.976.520€ -8,03% 2.362.396.000€ -420% factores, u otros, para

no. Cambia la manera como trata
al juego cambiando los impuestos
aplicables. Cambia las normas de
seguridad. Cambia las normas de
blanqueo de dinero. Cambia la
facilidad/dificultad de perder/con-
seguir un trabajo, lo cual afecta al
punto 1...
8. Factores no catalogables en nin-
gun punto anterior...
Evidentemente, a nivel autonémico
algunos de estos factores se vuelven
irrelevantes ya que lo que pierde/gana
una administracion lo gana/pierde otra
de la misma autonomia (puntos 1 a 4).
Pero creo que echarle toda la culpa de
la bajada escandalosa que sucedié en
Catalunya el afio pasado a La Grosa
es injusto. La Grossa no deja de ser
una parte del punto 6 anterior. ;Qué
pasa con todos los otros factores de
los puntos 5 a 8? No se pueden sim-
plemente ignorar. Es evidente que han

influido de alguna manera, unos mas
que otros. Y podriamos discutir cual ha
sido mas importante y en qué medi-
da y si es justo ponerlos todos juntos,
pero no creo que sea este el sitio para
hacerlo. Mi intencion es demostrar que
hay muchos factores que influyen en
la venta y que culpar sélo a La Gros-
sa es exagerado y simplista. Hay mas
culpables.

Para saber el motivo real de esa
bajada habria que hacer una amplia
encuesta y, para que sea realmente
aclaratoria, habria que compararla con
una encuesta semejante realizada el
afo anterior. Yo no tengo la capacidad
ni el dinero para hacer dicha encuesta,
SELAE si. No sé si la ha hecho o piensa
hacerla este afio, en cualquier caso no
la ha hecho publica.

Para que quede mas claro y de-

mostrar que debe haber mas factores
influyendo en esta bajada de venta ol-

justificar una bajada

de diez, quince, vein-
te 0 mas millones, dejando a La Grossa
como justificante sélo de una pequefia
parte de la perdida de venta de Loteria
de Navidad, no de la mayoria. Después
de todo, no es razonable decir que todos
los que compraron de La Grossa deja-
ron de comprar Loteria de Navidad por
el mismo importe. Sin ir mas lejos, yo
compré dos billetes de La Grossa y com-
pré lo de siempre de Navidad (recordar
que la nomenclatura es diferente, la pa-
labra ‘billete’ de La Grossa equivale a la
palabra ‘décimo’ de Navidad).

Resumiendo. Seguro que La Grossa
tiene algo de culpa de la bajada de ven-
tas en Catalunya pero, evidentemente,
esa culpa es compartida con otros mu-
chos factores que también han contri-
buido al debacle catalan. Yo, honesta-
mente, ni siquiera creo que La Grossa
haya sido el principal contribuyente.

Bartomeu Creus.

/10)
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LA QUINIELA

Un proceso paulatino

En la memoria de LAE de
2012 se seguia diciendo que “La
Quiniela es la apuesta deportiva
por excelencia de nuestro pais, y
las cifras de 2012 demuestra que
sigue gozando de muy buena salud.
Prueba de ello es que ha registrado
unas ventas totales por importe de
360 millones de euros”. Pero a pesar
del extraio triunfalismo habia ya
muchos en SELAE que pensaban que
la trayectoria de descenso era tan
acusada y los datos tan malsonantes
que no habia mas remedio que
plantear el asunto seriamente. Entre
ellos el anterior Director Comercial
D. Juan Gallardo, que comenzé
a formar los primeros grupos de
trabajo ex profeso, tanto entre los
expertos de la casa, como entre los
puntos de venta mas afectados por
la senda de descenso en las ventas.

No habia urgencia absoluta, pero
habia certeza en frenar la sangria, en
alcanzar conclusiones.

Algunos meses después, los in-
formes y simulaciones solicitados al
equipo de trabajo fueron decantan-
do la necesidad de pasar a la accién,
sobretodo después de que los datos
y los analisis no dejaran resquicio
a mirar a otra parte: desde 2008 a
2012, en 5 temporadas, se habia
descendido un 35% aproximada-
mente la recaudacion total (de 557
a 360 millones), pasandose de una
venta media por jornada en 2008 de
10,3 millones de € a una media de
tan solo 6,7 millones ( con 54 jorna-
das en 2008 y 53 en 2012). Ya hasta
los mas reacios a cualquier cambio,
aquellos que siempre mencionaban
los valores propios de un juego de
éxito y de larga trayectoria, aquellos
que creian posible todavia recuperar
los viejos habitos del jugador tras-

gredidos por los comportamientos
de los diferentes actores (LAE/SELAE,
LFP, FEF, Televisiones...) durante los
dltimos afos, tuvieron que permeabi-
lizar sus posiciones y contemplar la
idea de que quiza era necesario un
cambio, un lavado de cara.

Los datos de 2013, negativos
también, que elevaban a 241
millones de € la pérdida en 6 afos,
dieron el aldabonazo final y la luz
verde definitiva al cambio, tras estar
suficientemente maduros los analisis
sobre lo ocurrido, sobre lo posible
a acometer y lo verdaderamente
deseable.

¢{Qué Cambiar? ; Qué tipo de
cambio?

0 te aclimatas o te adlimueres.
Renovarse o morir: era la conclusion

/A
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SEGURO DE CAUCION

L)

SEGURO MULTIRRIESGO
DIFERENTES PERO COMPLEMENTARIOS

En esta ocasion vamos a tratar
de que queden claras las diferen-
cias que existen entre el seguro de
caucion y el seguro multirriesgo, y
lo que implican para la proteccién
del patrimonio del Administrador.

Seguro de Caucion:

Se contrata con AXA y median-
te el mismo Loterias del Estado se
asegura de que los Administrado-
res podran cumplir con sus obliga-
ciones respondiendo por cualquier
suceso -tengamos 0 no responsa-
bilidad- que imposibilite que el Ad-
ministrador entregue a aquél el im-
porte de las ventas o los décimos.

Aunque el seguro lo contrate y
pague el Administrador, el Benefi-
ciario es Loterias del Estado y no el
Administrador.

No supone ningun tipo de
proteccion para el Administra-
dor, ni el hecho de que el Ase-
gurador indemnice a SELAE va
a eximir al Administrador de te-
ner que responder frente a éste
por la pérdida sufrida.

Este seguro, se podria compa-
rar con un aval bancario, en donde
el avalado seria el Administrador,
el avalista la Compaiia de Seguros
y el Beneficiario del aval Loterias
del Estado.

Esto significa que, en caso de

siniestro la Compaiia de seguros
AXA (“el avalista”) tendra que
indemnizar a Loterias del Estado
("el beneficiario del aval”) vy a
continuacion reclamara al Admi-
nistrador (“el avalado”) el importe
de la indemnizacion satisfecha al
Beneficiario.

Veamoslo con un ejemplo:

Una administracion sufre un
robo en el que le sustraen 300.000
euros en metalico y en décimos de
loteria. ¢ Qué es lo que ocurriria?:

- En el momento en que Loterias
detecte el faltante reclamara a
AXA su importe. Esto es, hara
efectivo el seguro de caucion o
siguiendo con la comparacion
“ejecutara el aval”

- AXA indemnizara los 300.000
euros a Loterias y a continua-
cion se dirigira al Administra-
dor para exigirle su reintegro.

- Si el Administrador no puede
hacer frente al importe recla-
mado, el Asegurador podra
iniciar un procedimiento de
embargo contra los bienes del
Administrador, lo que puede
suponer la pérdida de la Admi-
nistracion.

Seguro Multirriesgo
Administraciones de Loteria

Se contrata con AXA y es el

complemento perfecto del Seguro
de Caucion, ya que va a permi-
tir hacer frente a las reclama-
ciones de la Compaiia cuando
Loterias del Estado ejecute la
poliza de caucion, en aquellos
casos en los que el siniestro que
cause la pérdida esté incluido
en las coberturas del Seguro
Multirriesgo.

En el ejemplo anterior, el Ad-
ministrador tramitaria el siniestro
del robo por el Seguro Multirries-
go y recibiria una indemnizacion
de 300.000 euros con la que haria
frente a la reclamacién del asegu-
rador de la péliza de caucion.

Para que el Seguro Multirriesgo
nos asegure de forma adecuada y
cumpla su funcién, es muy impor-
tante cumplir con las condiciones
que se recogen en el mismo y es-
pecialmente con las medidas de
seguridad frente a robo y atraco.

Igualmente es importante ser
conscientes de lo que supone con-
tratar las distintas opciones de ca-
pitales asegurados. Si contratamos
las opciones del 25% o 50% de la
consignacion, estos seran los im-
portes maximos que indemnizara
AXA por efectivo, décimos de lo-
teria y resquardos, aunque en el
robo hayan sustraido una cantidad
mayor.

Para contratar estos seguros o ante cualquier incidencia, podéis contactar con:

AXA

Teléfono de atencion exclusivo: 91 807 00 35

Email: plataforma. emisiones@axa.es

BBVA sroxer
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TG sabes mejor que nadie que en tu
establecimiento pueden ocurrir muchos
imprevistos. Si alin no has tenido
ninguno es cuestion de suerte.

En AXA nos hemos puesto en tu lugar
y hemos creado un seguro para las
Administraciones de Loteria, especifico
para tu negocio que cubre cualquier
imprevisto que pueda surgir dentro

o fuera de tu local, con coberturas

y garantias especificas para los
establecimientos de Loterias y
Apuestas del Estado.

Para que en ninglin momento la
seguridad de tu negocio quede al azar.

Cobertura otorgada por AXA Seguros Generales

Solicita mas informacion llamando

al 91 807 00 35 o escribiendo
a plataforma.emision@axa.es

Tu establecimiento

mas que suerte

Publirreportaje

necesita algo

Para no dejar nada al azar

El Multirriesgo Administraciones de Loteria te ofrece
coberturas adaptadas a las necesidades especificas de tu
establecimiento:

Si te roban efectivo o décimos de loteria

Si dispones de dinero en efectivo o décimos de loteria
dentro o fuera de una caja fuerte, te cubrimos su importe
hasta los limites establecidos.

Consignacion real del LAE
Con un limite maximo de indemnizaciéon del 100%, 50% 6
25% para el sorteo especial de Navidad y resto de sorteos.

En caso de sufrir danos por agua

Cubrimos los trabajos de localizacion de la averia, la
reparacion de la misma y la reposicion de los materiales
afectados.

Si tus aparatos eléctricos resultan dainados

Quedan cubiertos los danos que puedan sufrir los aparatos
eléctricos o instalaciones como consecuencia de un
cortocircuito o sobreintensidad.

Pérdida de beneficios
Si no puedes desarrollar tu actividad debido a un siniestro,
te compensamos por las pérdidas que tengas.

Falsificacion de billetes de loteria

Efectivo y décimos de loteria fuera del local asegurado
Si ocurre un siniestro o robo en tu domicilio particular o en
la imprenta, también quedan cubiertos.

Billetes depositados en vendedores autorizados y otros
puntos de venta

El dinero en efectivo y los billetes depositados en otros
puntos de venta y en vendedores autorizados por la
administracion, quedan cubiertos hasta los limites
establecidos.

reinventando / los seguros /g%



Evolucibn de la venta media par jornada corredpondiente a los Gitimes dies afos,
desde ln Temporada 300203 hasta la recién finalizads 201213
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de SELAE.Y a partir de ahi se elaboré
un argumentario con el que
vender vy justificar el cambio.
Con el que explicar que la
paralisis era peor que la accion.

La primera cuestion a
responder era: ; Qué ha ocasionado
esta senda de descenso larga,
podriamos decir ya que estructural,
en La Quiniela?. La respuesta es
obviamente poliédrica, un ciimulo
de razones y circunstancias que,
coincidentes 'y agregadas, han
deteriorado las ventas severamente.
Repasemos las mas importantes a
juicio de SELAE y de la mayor parte
de los analistas:

e [a situacion economica general
de Espana. La crisis empezd a ser
evidente en 2008, con su acusada
influencia en la demanda de
actividades superfluas, como son
los juegos, y el sector del ocio
en general. Se hizo evidente que
en crisis se juega menos, y tras
6 afios de grave crisis, un juego
tan arraigado como La Quiniela
habia quedado profundamente
afectado. La recaudacion cayé
un 16,70 % en la temporada
2008-09, un 15,43 % en la 2009-
10, un 13,83 % la 2010-11, cifras
seguidas de un 7,85 % la 20011-
12 yun 3,10 % en la 2012-13.

e [a dispersion de los horarios y

de  los
partidos. El poder

economicodelastelevisiones
que se ha ido haciendo cada vez
mas evidente, siendo éstas las
que deciden la fecha y hora de
celebracion de los encuentros,
buscando su conveniencia por
encimade lasrazones publicitarias
y comerciales de La Quiniela
(SELAE) y de las federativas o de
los clubes (FEF/LFP). El rito del
domingo y su tarde radiofénica
comenzado a ser violado sin
piedad. Y, acto seguido, el
que se derivaba de esa franja
horaria y dia: la desaparicion
de la publicidad gratuita en los
medios de los resultados de la
jornada futbolistica/quinielistica.
Los medios dejaron de informar

A

de forma asidua. ;Quién puede
mantener una atencion en una
jornada que se extiende durante 4
dias, (viernes a lunes) con libertad
horaria absoluta? Sélo las casas
de apuestas deportivas privadas,
que ven rellenada su actividad
cotidiana con la dispersion de los
eventos, y que destinaron un alto
porcentaje de su presupuesto a
sustituir ese espacio sustraido a
La Quiniela habilmente.

e Disminucion del importe de
los premios por una mayor
previsibilidad de los resultados,
Esto es achacable a la supremacia
en la ultima década de R. Madrid
y Barcelona en la Liga, originada,
ademas de en su riqueza previa,
por el sistema de reparto del
dinero de las televisiones, que ha
ayudado a perpetuar e incluso
incrementar las desigualdades.
Si a esto se afiade la especial
pugna que han tenido Messi y
Cristiano Ronaldo, dos simbolos
de la historia reciente por liderar
el fatbol mundial desde sus

clubes, se ha acentuado aln

mas el dominio ejercido en la
competicion futbolistica espafiola
que sirve de base a La Quiniela, y
de ahi la previsibilidad.

e [a competencia de las apuestas
deportivas  gestionadas — por
los operadores privados. Estos
irumpen en 2006 en nuestro
pais, y con su flexibilidad y amplia
oferta de formas de participacion
en el deporte, junto a un precio
moderado y competitivo, han
sustraido a amplios sectores de
la juventud aficionada al futbol
hacia sus propuestas, impidiendo
la necesaria renovaciéon de La
Quiniela, precisamente cuando
el resto de factores negativos
azotaban  severamente las
ventas.

e El gravamen del 20%. To-
dos los juegos de SELAE se han visto
afectados por esta errénea decision,
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y La Quiniela quiza mas aun, porque
ha sido el juego en que con mas
certeza se planteaba la opcion de
inversion por parte de los grupos de
quinielistas. El 1X2 siempre fue un
juego donde a medio plazo era plan-
teable recuperar lo invertido/jugado,
un juego inteligente. Al objetivamen-
te verse mermada esta rentabilidad
posible en un 20%, la desazén vy el
desinterés provocados han sido mas
evidentes y su repercusion mas lesi-
va.

Si bien algunos factores son
ajenos a SELAE, como la situacién
econdémica general, los horarios de
los partidos o la competencia de las
apuestasdeportivasdelosoperadores
privados, otros era evidente que
podian ser modificados por la accién

S

de SELAE. Por ejemplo, tratar de
hacer mas interesentes los premios
a través de una modificacion de las
normas del juego o de su propio
contenido. Y de ahi la decision
de los cambios realizada para
la temporada 2014-15, un
cambio en el formato para
recaudar mas a través de un
incremento de dificultad del
“14", el eje del juego, y del nivel de
los premios de “15", que se pretende
crezcan con el nuevo sistema.

Ta
e
L&)
L

habido
varias y todas
se han desmenuzado por el

equipo responsable. Se han solicitado
diversos estudios, entre ellos uno
a la Universidad Pompeu Fabra en
colaboraciéon con la Universidad
de Oviedo, y de todos ellos se ha
concluido que era basico estimular
los premios, pero teniendo cuidado

¢Por qué el cambio en el
1115"?

Soy consciente de que no ha sido
la Unica modificacién estudiada. Ha
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en no dafar sus virtudes histdricas.
La solucion al enigma era buscar el
dificil equilibrio entre estimular el
dinamismo del juego sin pervertir su
esencia. Asi se estudiaron algunas
opciones, por ejemplo:

1. Eliminacion de los partidos
del R. Madrid y F. C. Barcelona
del boleto: dado que eran
los causantes de la mayor
previsibilidad de los resultados, se
trat6 de evaluar su eliminacion del
programa, resultando igualmente
evidente la pérdida de interés de
las jornadas sin su presencia.

2. Incluir un partido mas en el bo-
leto: La Quiniela de "16". Esto
aumentaba enormemente la difi-
cultad y cambiaba radicalmente
la base combinatoria tradicional
de “14", generando un despiste
mas que probable en los aposta-
tes, se hiciera con la férmula de
15 + 1(El antiguo “15" pasaba
ahora a ser el nuevo “16") o con
la de 16 partidos pronosticables.

Y de forma similar a éstas se han
estudiado varias, todas desechadas
por su excesivo rupturismo o porque
no centraban el area/universo de
dificultad que es aconsejable para
el buen funcionamiento del juego.
Finalmente, el equilibrio buscado
aparecié en la opcion de permitir
un cambio en el estrambote final, el
“15" que da opcion al premio extra,

el nuevo estimulo, sin cambiar la
filosofia de base.

El Pleno al “15" a goles o
resultado exacto.

La finalmente elegida lo ha sido
porque es la que a juicio del equipo
técnico de SELAE tiene menos
inconvenientes, por mantener la base
combinatoria actual de “14" partidos,
consiguiendo por la modificacion en
el “15" se incrementen los premios y
se generen mas y mayores botes.

El analisis de mercado realizado
-segln nos informa J. A. Lopez,

1-X-2, a uno en el que tienen que
acertarse los goles que marquen cada
uno de los dos equipos participantes
en el partido. Las opciones para cada
uno de los dos equipos seran: 0, 1,
2 y M goles, donde “M" significa
marcar 3 o mas goles. El nimero
de resultados posible pasa de 3 a
16. Se triplica aproximadamente la
dificultad tedrica del “15".

Sereajustan los porcentajes para
cada categoria sobre la recaudacion
integra, segun la siguiente tabla:

actual Subdirector de Juegos- | categoria | aciertos = % %

“recomienda aumentar actual nuevo
5|gn|f|c§t|vamentell'os premios Especial P-15 15 10 85
y asociar la modificacion del

pleno al “15" con premios 1 14 12150
millonarios”. Es decir, que 2@ 13 8 7,5
se busca que los posibles 3a 12 8 75
apostantes se fidelicen o 42 11 3 75
vuelvan de nuevo a La Quiniela d

porque ésta da “premios > 10 9 9.0

millonarios”, algo que no
pueden buscar en las apuestas
deportivas de la competencia. Algo
ademas que SELAE trata de cubrir con
la préxima aparicion de la apuesta
cotizada en su red de ventas, si la
DGO tiene a bien dar el visto bueno
a la licencia solicitada a comienzos
de afo.

Si finalmente convivieran bajo
el paraguas de SELAE su nueva
apuesta cotizada y la nueva Quiniela,
no cabe duda de que ambas se
retroalimentaran, empujando
beneficiosamente las ventas del
juego publico. La modificacion ha
de interpretarse en una accion de
consolidacion mas global. Por si sola
s una accion parcial, de la que no se
puede esperar un cambio radical.

Caracteristicas basicas del
nuevo sistema de La
Quiniela

Se modifica el formato del Pleno
al "15", pasando del actual formato

Con la intencion de prestigiar el
“14" se aumenta su porcentaje 3
puntos, que se detrae levemente de
las categorias 27, 37 y 4° y con mayor
peso (1,5 %) de la categoria 12, el
“15", que ya tiene suficientemente
estimulo con la dificultad de su logro
por el nuevo sitema.La categoria 5%,
los 10 aciertos, se mantienen con el
mismo porcentaje, haciendo claro
que son un objetivo deseable en el
balanceo final del reparto. Opiniones
diversas tiene su justificacion en el
juicio previo sobre lo que es estimulo
fundamental para el jugador de La
Quiniela, si los premios de 14, 13y
12, o lo son solo los superiores y los
de abajo, los de 10.Pero el cambio
parece racional y equilibrado bajo
el supuesto de alterar el esquema
actual lo menos posible, entendiendo
que la férmula de goles en el “15" ya
es un cambio importante. De hecho,
deberia suponer, si se confirman
las estimaciones, la posibilidad de
obtener premios mas elevados con la
categoria especial del pleno al “15",

/)
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eleccion de la fecha
por la casa permitiria
tener tiempo suficiente
para hacer una buena
campafna publicitaria.
Por el momento nada
es seguro, nos dice J.
A. Ldpez, y si que se ira
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y la generacién de un mayor ndimero
de botes. Las estimaciones prevén
que se duplicara al menos el nimero
de éstos, generandose mas noticia
en los medios y mas expectativa en
los jugadores.

Hasta aqui la esencia del cambio.
Pero existen una serie de detalles
que no estan completamente
decididos y que son susceptibles de
variacion segln vayan evaluandose
los acontecimientos a que dara lugar
el cambio de formato. Por ejemplo,
icémo va a ser el encadenamiento
de los botes?

¢Botes “corridos” o botes
“significativos”?

Con el adjetivo “corridos”
designamos a aquellos que colocan

bote a Ia
siguiente jornada de producirse, en
la certeza de que asi se produce los
mayores estimulos y nula confusion
a los apostantes, que conocen
donde y cuando estara la zanahoria.
Ya se sabe también que algunos
critican los intereses, rentabilidad,
que pueden producir los botes en
manos de SELAE, impulsando que
la mayor transparencia del Estado
radica en que el dinero sea puesto
en circulacion -en juego- a la mayor
brevedad.

automaticamente el

Con el adjetivo “significativos”
subrayamos la idea actual de la
mayoria del equipo de SELAE de que
so6lo cuando el Bote llega a un cierto
nivel (3/4 millones de €) provoca
interés, efectollamada,yqueportanto
habria de esperarse a ese momento
para dedicarle publicidad y facilitar
asi el incremento recaudatorio. La
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el formato anterior se
pretende que el publico
puede estar mas infor-
mado a la hora de reali-
zar su pronostico, cues-
tién que el partido mas
interesante resuelve al
producir una mayor informacion a
través de los medios, que centran su
bombardeo en los equipos grandes.
Normalmente, salvo duelos regio-
nales significativos (Sevilla-Betis,
Athletic - R. Sociedad, AT. Madrid-R.
Madrid...), eso empujara a que Bar-
celona y R. Madrid formen parte de
ese pleno al “15” en un 90% de las
jornadas, con el benéfico efecto para
la dificultad del boleto y con ello la
garantia de suculentos premios, al
eliminar un partido de facil pronds-
tico a priori entre los partidos del
“14".Y a su vez, al ser un partido a
priori de mas facil pronostico, dismi-
nuyendo la dificultad de acierto del
“15" a goles, que sera ahora gran-
de. Asi, en realidad, no se triplicara
su dificultad (de 3 a 16 opciones),
sino que mas o menos se duplicara,
ya que las opciones que recogen el
mayor porcentaje de ocurrencia se-

&7



ran “6" en el caso que éstos equipos
“totem” (Madrid/Barca) jueguen en
casa, por ejemplo (“M-0", “M-1",
"2-0","2-1"."1-0", "1-1"...).

¢ Qué debe hacerse para
ayudar al éxito de la
nueva Quiniela?

Resulta evidente que sera nece-
saria una buena campana publici-
taria (TV, Radio, Internet, carteles y
puntos de venta) y de comunicacion
para vender las virtudes del nuevo
sistema, y convencer que en esencia
se juega “a lo mismo”, que no hay
que aprender nada nuevo, sino sélo
adaptar el modo pronostico del ya
conocido El Quinigol, al “15" de La
Quiniela. Una publicidad que resalte
lo diferencial: La Quiniela “hace mi-

//onarlos ", “sigue haciendo millona-
rios”.

Pero también que es el juego mas
insobornable y menos manipulable.
Quiza alguien pudiera sobornar a
un portero de un equipo y alterar un
signo, un resultado, de un encuentro;
pero, ;de “15" partidos?.

Serd necesario utilizar todos
los recursos de SELAE para invitar
a participar a través de los nuevos
medios, Internet, mévil, no solo del
tradicional boleto. Este viejo formu-
lario incluso podria ser o convertirse
en un interesante soporte publicita-
rio que generara beneficios para la
casa, 0 que pagara su confeccion,
que permitiera una mayor proximi-
dad a la designacion de encuentros
programables.

SELAE se ha comprometido a
ofrecer una aplicacion moévil (APP)
como recomiendan sus analisis de
mercado, para hacer mas “entrete-
nido el seguimiento del juego antes,
durante y después de la jornada”,
algo que permita una informacion
real de los partidos, cuestion que
preocupa a la LFP y que parece inte-

I-i-l SENCILLO-MULTIFLE

261 @)
_:. " [ et _;‘:l . I-.q I I I
[ 1.7 Liga B /2.7 Ligs Adelnls s 1A e 20810 |
| - - 1
1 e i e |
LR .
[T T T |
L UARG-TRER . ... 4 ju
WL AT WD 5 1
| sromen i :
| momes I
1 s i
T 1
-
| - ; |
|
n
o -
g =F.g nooau e T -
|__ 3 pscurs . ST SR NN S ST RO B B
CONDICIOMNADAS lg.:_l
l-. [— ]
g iy hlr-r-tmmm-ﬂ b m
[PrROoNGsTICOS | ==]  SISTEMA CONDICIONADO
1 ' i _ Fﬁg.‘nmns EN SISTEMA
o povsdon abp| 3 ¥, e e
j e p—— "‘: 1 COHDIEIDHER
SELAE _u:*.ﬁ ' razn vl ‘-ﬁﬂ._
' |‘I -m H LN Pl LT
L] i 150
| |nhq- dugaa x| 1 [ ] s
I In_h?i-ﬁ i s
bty oL
I e st g e
- -
—_— n ‘...u.mu.'ﬂl‘lt.'ﬂnum':{.'.'._ﬂ
u = -!HH-iwrﬂnllplnlw l-ll'IiEI
a i i : e T o Ly
- e AL E =l W e e
Esuig Ujefiul W {e}faciz 4 | = e v |
L s 0%,
PRONOSTICOS | [@m| | 3 .

il.h-'_._.p“ L

!
E
:

= @ A

resada en promocionar. Veremos.

Si todos impulsan en la misma
direccion, La Quiniela debe remontar,
debe alcanzar mas espacios en los
medios, mas repercusion social por
sus premios, mas ruido... Porque su
historia ya ha pasado por otras simas
y ha salido a la superficie nuevamen-
te. Ningln juego mas entretenido y
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mas barato. Ninglin juego mas inteli-
gente, como fue slogan de la casa en
tiempos no muy lejanos. Adaptamelos
al siglo XXI de forma decidida y ten-
dremos en un corto espacio de tiempo
una respuesta positiva.

Jorge Martin
Admon. n°320 de Madrid
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Continuando con los articulos explicativos del Contrato
Mercantil, en este nimero voy a comentar lo referente a dis-
tancias y traslados, dos temas intimamente unidos.

Las distancias entre puntos de ventas, y se refieren no sélo
a las que tiene que haber entre Administradores de Loterias,
sino también a las de estas y los Mixtos, y los Mixtos entre
si, vienen recogidas en el art. 5.6.b del Contrato Mercantil, y
este dice que en ningun caso podran ser las distancias mini-
mas entre puntos de venta inferiores a 100 metros medidos
peatonalmente, exceptuando en
centros comerciales, estaciones
y aeropuertos, zonas de especial
interés turistico y comercial, ca-
lles y plazas de elevada concu-
rrencia o especial simbolismo, en
que podran ser de 30 metros.

No obstante lo anterior, el
acuerdo del Consejo de Admi-
nistracion de SELAE de mayo
de 2012, en su articulo segun-
do, modifico esas distancias.

Efectivamente el indicado
acuerdo, negociado previa-
mente con ANAPAL, aumento
esas distancias a 250 metros
en general y a 50 para los ca-
sos especiales, sefialando que
eso sera asi con independen-
cia de lo previsto en el con-
trato, en los futuros procedimientos de seleccion, y de
conformidad con la practica habitual de SELAE.

Sin embargo conviene aclarar que son distancias orien-
tativas y no definitorias, lo que conlleva que aunque pueden
saltarselo, si lo hacen, tendran que motivarlo y sustentarlo en
razones objetivas de indole comercial, lo cual viene avalado
por lo que el propio Consejo de Administracién de SELAE (y
son sus palabras y no las mias) manifiesta en el punto IV de

ASeSoOria
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Contrato Mercantil
-+~ Distancias y Traslados

la Nota Informativa del acuerdo, denominado Ventajas del
Marco Establecido en el Texto del Acuerdo, el cual dice:

1. Que en lineas generales el texto del acuerdo supone la
mejora y complementariedad del contrato.

2. Que el contenido de la totalidad de los trece articulos
que recoge el acuerdo es muy importante y ventajoso.
3. Que se hacen constar como innovadores determinados

temas. Y entre ellos el de las distancias minimas de 250
metros en general y de 50 para ca-
sos especiales.

Naturalmente, y esto si que
son mis palabras, si no lo con-
siderasen ventajoso respecto al
contrato mercantil (el acuerdo),
ni lo hubiesen hecho ni publica-
do. En resumen, el caracter orien-
tativo les obliga a justificar las
decisiones contrarias al acuerdo,
pues estas decisiones contrarias
tendran siempre caracter excep-
cional y no de regla o norma.

Vayamos ahora a los trasla-
dos, aunque lo primero que voy a
decir es que recientemente me he
encontrado con la sorpresa que
una Delegacion Comercial y por
boca de su responsable, manifes-
t6 a un punto de venta que queria

trasladarse, que ello estaba prohi-
bido. Pues bien, estaba faltando a la verdad. Esta regulado y
por lo tanto no estd prohibido. Inclusive no solo para la mis-
ma localidad, sino también a distinta ; Donde? En el Contrato
Mercantil. Y ademas por la costumbre y practica habitual, ya
que se estan concediendo traslados (no en todos los casos
solicitados) siempre que cumplan determinados requisitos,
de distancia, de interés comercial y mejora, de no quedar
desatendida la actual ubicacion, de fuerza mayor, etc...

@
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Contrato Mercantil - Distancias y Traslados

El art. 5.6.c. del Con-
trato Mercantil dice que
SELAE podra establecer
un procedimiento par-
ticular o general para
regular traslados. No
lo han hecho, pero sin
embargo, y partiendo
de que no estan expre-
samente prohibidos en
el contrato, ha habido y
hay solicitudes de tras-
lado, que, cumpliendo
los requisitos comenta-

dos, han sido concedidos.

Ademas ello esta sustentado en el art. 3.3.2 b. que dice
que los puntos de venta deben abstenerse de trasladarse a un
emplazamiento distinto del local, salvo autorizacion expresa,
especifica y por escrito de LAE., lo que significa por pura 16-

gica no requiriendo mas explicaciones, que con autorizacion
expresa, especifica y por escrito, si que puede hacerlo.

El procedimiento para trasladarse requiere de una solici-
tud previa por escrito (existe un modelo oficial), acompanada
de una explicacion justificativa del motivo. También habra
que adjuntar relacién de puntos de venta cercanos especi-
ficando las distancias, una memoria o informe comercial de
la nueva ubicacion, asi como planos de situacion, de estado
actual y de proyecto del nuevo local propuesto. Las solici-
tudes hay que entregarlas en las Delegaciones Comerciales,
que estan obligadas a recogerlas y a devolver sellada una
copia, y SELAE, una vez cumplidos determinados tramites, de
informacién, comprobacion y conveniencia, resuelve

Miguel Hedlilla de Rojas
Abogado

Asesoria Juridica de anapac
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La reciente aparicion en prensa de la
préxima privatizacion de AENA AERO-
PUERTOS S.A. (empresa 100 % pertene-
ciente a la Entidad Publica Empresarial
AENA) es, al menos para mi, indicio de
que SELAE - Sociedad Estatal de Lote-
rias y Apuestas del Estado - también
esta en la lista de las sociedades estata-
les a privatizar, y me explico.

En realidad tanto AENA AEROPUER-
TOS S.A. como SELAE son ya socieda-
des mercantiles inscritas en el Registro
Mercantil, aunque eso si, dado que su
capital pertenece al Estado en mas del
50 %, (el 100 %) ambas estan sujetas,
entre otras, a los establecido al efecto
por la Ley de Contratos del Sector Pu-
blico. Por lo que cuando hablo de priva-
tizar me estoy refiriendo a que parte de
su capital - de AENA AEROPUERTOS S.A.
-, hasta el 49 %, tiene intencion de ser
vendido por el gobierno, con animo de
hacer caja, a terceros.

La noticia salié en el diario El Pais
del pasado 13 de junio de 2014, y decia
que la principal motivacién del proyec-
to gubernamental de privatizacion de
AENA, de acuerdo a lo manifestado por
la Ministro de Fomento Da. Ana Pastor,
responde al deseo de prepararla para
competir en el exterior (sic), para lo que
necesita socios privados, pero sin perder
su control, ya que el estado se reservara
el 51 % del capital, y garantizara que la
empresa seguira gestionando la Red de
Aeropuertos en tanto que servicio pu-
blico del transporte aéreo. Lo cual esta
muy bien, pero no dejan de ser palabras
con un alto porcentaje de demagogia.

AENA obtuvo beneficios por valor

L~ =

Cuando las barbas de
tu vecino veas afeitar
pon las tuyas a remojar

de 597 millones de euros en 2013, y
de acuerdo a la informacién publicada
por El Pais, el gobierno espera recaudar
alrededor de 2.500 millones de euros
gracias a la privatizacion, cuyo proceso
dividen en dos fases, una primera dedi-
cada a un ndcleo duro de inversores, a
los que quieren exigir un minimo de tres
afos de permanencia como accionistas,
y otra segunda dirigida a particulares.

Me reitero en lo ya dicho: quieren
hacer caja, y creen que este es el mo-
mento debido a la recuperacién econé-
mica, que por ligera y timida que sea,
que lo es, es cierta.

¢Y por qué se van a plantear priva-
tizar SELAE? Estoy convencido que por
la misma causa que AENA: para hacer
caja. El Estado Espafiol necesita finan-
ciacién y la necesita con urgencia, fun-
damentalmente para no aumentar el
endeudamiento mas que para reducirlo,
y tratar de frenar asi su enorme lastre
presupuestario.

Y si a esto unimos las similitudes
evidentes entre AENA AEROPUERTOS
S.A. y SELAE (sociedades mercantiles,
100% de capital del estado, rentables y

con muchas novias, etc...) pues......una-
mos cabos. Acordémonos también que
en el anterior intento gubernamental de
privatizacion, y me estoy refiriendo al fi-
nal de la anterior legislatura estando de
Presidente del Gobierno el Sr. Rodriguez
Zapatero, iniciaron el proceso, luego
truncado, primero con AENA y luego
con SELAE.

Tenemos y debemos de hacernos
muchas preguntas al respecto, y apunto
varias.

¢Es mas eficaz una gestion tipo em-
presa privada que una tipo publica?
¢Con el 49 % del capital en manos

privadas va a controlar el Estado la So-
ciedad?

¢Van a influir los inversores privados
en la gestion de SELAE?

¢La privatizacion va a determinar el
modelo de Red Comercial?, ;0 masiva o
profesional?

¢Qué va a pasar con los trabajado-
res de SELAE?

No esta de mas el que este colectivo
analice este asunto. Si en el futuro pasa,
los administradores de loterias se van
a ver profundamente afectados, por lo
que se hace muy necesario un amplio
y previo debate al respecto. No nos de-
beria de coger desprevenidos. Tenemos
qué tener respuestas.

Miguel Hedlilla de Rojas
Abogado

Asesoria Juridica de AMNAPAL
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En el proceso de cierre del ejer-
cicio de una Sociedad se calcula el
resultado contable y aparece en la
cuenta Resultado del ejercicio. Re-
cordemos que si el saldo es acree-
dor o deudor, se habra obtenido be-
neficio o pérdida respectivamente.

Si lo que se ha producido es una
pérdida, evidentemente no existe
ningun problema con respecto a la
distribucion del resultado ya que
este ha sido negativo y, desde el
punto de vista contable, quedara
reflejado en la cuenta a Resultados
negativos de ejercicios anteriores,
cuenta esta Ultima que figurara en

7

Distribucion de

Beneficios de las

Sociedades

el pasivo del balance de situacion
minorando los fondos propios.

Por el contrario, si lo que ha
existido en el periodo ha sido bene-
ficio, estamos obligados a realizar
una propuesta de distribucion del
mismo, que figurara en el apartado
3 de la Memoria. Esta propuesta de
distribucion de resultados se conta-
bilizara en el periodo siguiente una
vez que haya sido aprobada por la
Junta General de Accionistas.

Para saber qué hacer con los
resultados vamos a seguir los arti-
culos del Texto Refundido de la Ley
de Sociedades de Capital, que nece-

sitan poco comentario

Articulo 272.
Aprobacion de las
cuentas.

1. Las cuentas anua-
les se aprobaran por la
junta general.

2. A partir de la con-
vocatoria de la junta gene-
ral, cualquier socio podra
obtener de la sociedad,

(AE)

de forma inmediata y gratuita,
los documentos que han de ser
sometidos a la aprobacion de la
misma, asi como en su caso, el
informe de gestion y el informe
del auditor de cuentas.

En la convocatoria se hara men-
cion de este derecho.

3. Salvo disposicion contraria de
los estatutos, durante ese mismo
plazo, el socio o socios de la so-
ciedad de responsabilidad limi-
tada que representen al menos
el cinco por ciento del capital
podran examinar en el domicilio
social, por si o en unién de ex-
perto contable, los documentos
que sirvan de soporte y de ante-
cedente de las cuentas anuales.

Lo dispuesto en el parrafo ante-
rior no impide ni limita el derecho
de la minoria a que se nombre un
auditor de cuentas con cargo a la
sociedad.

Articulo 273.
Aplicacion del resultado.

1. La junta general resolvera so-
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bre la aplicacion del resultado
del ejercicio de acuerdo con el
balance aprobado.

. Una vez cubiertas las atencio-

cial. A estos efectos, los benefi-
cios imputados directamente al
patrimonio neto no podran ser
objeto de distribucion, directa

ni indirecta.

Si existieran pérdidas de ejer-
cicios anteriores que hicieran que
ese valor del patrimonio neto de
la sociedad fuera inferior a la cifra

nes previstas por la ley o los es-
tatutos, s6lo podran repartirse
dividendos con cargo al bene-
ficio del ejercicio, 0 a reservas
de libre disposicion, si el valor
del patrimonio neto no es o, a
consecuencia del reparto, no
resulta ser inferior al capital so-

Servicio de
Atencion Juridica
Telefonica gratuita para asociados

Telf.: 914 321 339
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del capital social, el beneficio se
destinard a la compensacion
de estas pérdidas.

3. Se prohibe igualmente toda
distribucion de beneficios a
menos que el importe de las
reservas disponibles sea, como
minimo, igual al importe de los
gastos de investigacion y desa-
rrollo que figuren en el activo
del balance.

4. En cualquier caso, debera do-
tarse una reserva indisponi-
ble equivalente al fondo de
comercio que aparezca en el
activo del balance, destinan-
dose a tal efecto una cifra
del beneficio que represente,
al menos, un cinco por ciento
del importe del citado fondo
de comercio. Si no existiera be-
neficio, o éste fuera insuficiente,
se emplearan reservas de libre
disposicion.

Comentario: Esto implica que
la distribucién de beneficios nunca
puede hacer que la empresa valga
menos que el capital por el que se
constituyd. Asi que lo primero que
se hace es aplicarlos a compensar
pérdidas de otros ejercicios si las ha

habido.

La reserva para el Fondo de
Comercio s6lo es obligatoria cuan-
do este se amortiza y esto solo es
posible cuando se ha adquirido por
una transmision onerosa, es decir,
cuando se ha pagado por él.

Articulo 274.
Reserva legal.

1. En todo caso, una cifra igual al
diez por ciento del beneficio del
ejercicio se destinara a la reser-
va legal hasta que esta alcance,
al menos, el veinte por ciento
del capital social.

2. la reserva legal, mientras no
supere el limite
indicado, solo po-
dra destinarse a
la compensacion
de pérdidas en el
caso de que no
existan otras re-
servas disponibles
suficientes  para
este fin.

Comentario:
Una vez compen-
sadas las pérdidas
de otros ejercicios,
el diez por ciento
del beneficio res-

37)

tante se destina a Reserva Legal, el
importe de esta Reserva Legal es el
20 por ciento del capital social.

Articulo 275.
Distribucion de dividen-
dos.

1. En la sociedad de responsabili-
dad limitada, salvo disposicion
contraria de los estatutos, la
distribucion de dividendos a
los socios se realizara en pro-
porcion a su participacion en el
capital social.

2. En la sociedad an6nima la dis-
tribucion de dividendos a las
acciones ordinarias se realizara
en proporcion al capital que hu-
bieran desembolsado.
Comentario: No hay mucho

que explicar, el beneficio se reparte

en funcion de lo que cada uno ha
aportado.

Articulo 276.
Momento y forma del
pago del dividendo.

1. En el acuerdo de distribucion de
dividendos determinara la junta
general el momento y la forma
del pago.

2. A falta de determinacion sobre
esos particulares, el dividendo
sera pagadero en el domicilio
social a partir del dia siguiente
al del acuerdo.

Comentario: En el momento
en que se decide el pago se dice
cuando y dnde se efectda este, por
ejemplo, por talén nominativo, por
transferencia bancaria... Si no se
dice nada se supone que se recoge
en el domicilio social de la empre-
sa.
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Articulo 277.
Cantidades a cuenta de di-
videndos.

La distribucién entre los socios
de cantidades a cuenta de dividen-
dos sélo podra acordarse por la jun-
ta general o por los administradores
bajo las siguientes condiciones:

a) Los administradores formula-
ran un estado contable en el
que se ponga de manifiesto

que existe liquidez suficiente
para la distribucion. Dicho es-
tado se incluira posteriormente
en la memoria.

b) La cantidad a distribuir no po-
dra exceder de la cuantia de los
resultados obtenidos desde el
fin del dltimo ejercicio, deduci-
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das las pérdidas procedentes de
ejercicios anteriores y las canti-
dades con las que deban dotar-
se las reservas obligatorias por
ley o por disposicién estatuta-
ria, asi como la estimacion del
impuesto a pagar sobre dichos
resultados.

Comentario: Si los resultados
parciales son positivos, se puede
decidir ir pagando dividendos a
cuenta del beneficio final, nunca el
dividendo a cuenta puede superar el
resultado parcial. Esta seria la forma
de que los socios vayan cobrando a
lo largo del afo, sin esperar al cierre
.Siempre seria necesario un acuer-
do expreso o de la Junta General o
de los administradores.

Articulo 278.
Restitucion de dividen-
dos.

Cualquier distribucion de divi-
dendos o de cantidades a cuenta
de dividendos que contravenga lo
establecido en esta ley debera ser
restituida por los socios que los
hubieren percibido, con el interés
legal correspondiente, cuando la
sociedad pruebe que los percepto-
res conocian la irregularidad de la
distribucion o que, habida cuenta
de las circunstancias, no podian ig-
norarla.

Comentario: Si, por las circuns-
tancias que fuera, por un error de
calculo, el dividendo distribuido a
cuenta superase el importe que le-
galmente se podia pagar, la canti-
dad que se ha cobrado en exceso
debera ser devuelta. por los socios
que la han cobrado

Miguel Hedlilla de Rojas
Abogado

Asesoria Juridica de amapac
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"ALCANCES’

Segun el argot loteril, un alcance, se produce cuando
una Administracion no puede hacer frente al pago de la
cuenta/factura semanal.

Estosuelesucederporqueeldespacho/administracion
estd mal orientado en el aspecto econémico y
comercial.

Pero desde hace un tiempo esto de los alcances
empieza a ser ya mas serio de lo normal, se hacen cada
vez mas frecuentes, y esto es debido ahora, a causas
mas alejadas de la gestion. La crisis econdmica con las
bajada de ventas que esta ocasionando y los problemas
derivados “fuera del despacho”, con ciertos clientes.

Digo que esto empieza a ser mas serio, pues
seglin mi opinion ya no es porque el despacho tenga
una mala gestion tanto comercial como econdmica,
es simplemente porque la situacion es la que es en el
mundo comercial, cierto que esto no afecta a todos por
igual, pero si miramos atras, el fraccionar el pago del
IVA era un hecho insélito, hoy es lo habitual, junto con
el resto de impuestos, y aun asi la gente no llega a cubrir
los gastos propios del negocio como los familiares,
hipotecas, prestamos, y un largo etc.....

Los alcances que este colectivo esta sufriendo en
sus carnes tiene varios culpables, y como he dicho al
principio, primero una mala gestion propia, vaya por
delante, pero hay otros alcances que no son achacables
a los despachos y son los inducidos por una nefasta
politica comercial de la propia empresa, y porque no
decirlo, la “ultra congelaciéon” de las comisiones desde
mucho antes de que empezara la crisis, y en el trascurso
de ella la rebaja de la comisién de pagos, que es mas
que humillante.

Creo que seria algo nada descabellado, si algun
dia se pone en marcha la famosa Comision Mixta, el
ver la férmula adecuada para que, mediante un aval, o
similar, se pueda ayudar a aquellos despachos que en
un momento dado, una semana concreta, pasan por
problemas, pero que a lo largo del afio son totalmente
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viables. Y que estaayudanoseauna “chorizadaabusiva”,
sino un crédito interno razonable, para sufragar ese
posible alcance, o un pago aplazado con los intereses
correspondientes, o simplemente el adelanto de parte
de las comisiones medias de un tiempo a determinar,
ya que la opcidn bancaria esta totalmente cerrada para
el comun de los mortales, y maxime cuando pasas por
momentos problematicos. Vamos, que ni siquiera te
dejan pasar al interior del banco.

Pues larealidad actual para aquel pobre desgraciado/
a, que tenga un problema como este, hace que la tnica
solucion sea cerrary en la mayoria, la ruina de una familia
sin ninguna necesidad, pues con un poco de ayuda estoy
seguro que saldria adelante sin mayor problema, y
pongo un ejemplo del mismo, un Administrador que por
el motivo que sea tiene que afrontar un alcance, y decide
vender una propiedad, a parte de su infravaloracion esta
el tema de cuando quiera encontrar comprador (6-12
meses) ya le han cerrado, por falta de pago.

Espero que ningun lector de este articulo se vea en
esta situacion.

Jose Luis Sanchez Puente
Admon. 219 de Madrid

®



asociadas a ANAPAL.

- Prevencion de Riesgos Laborales
(3 especialidades técnicas) -> 150€ +

La Agrupacion Nacional de
Asociaciones Provinciales de
Administradores de Loterias

(ANAPAL) y Formacion Global, IVA

Zuscrlblle[)on .hoy un cor_lvendlo - Auditoria/lmplantaciéon  Anual
e colaboracién en materia de LOPD -> 50€ + [VA

Prevencion de Riesgos Laborales Vigilancia de | ud (42
(LEY 31/1995, de 8 de noviembre, de i igilancia de la salud (

especialidad) -> 25€

Formacion Global a ftravés
de sus Técnicos en Prevencion de
Riesgos Laboralesy Consultores LOPD
realizara propuestas de mejora a las
administraciones de loterias para una
mejor integracion de la prevencion y
la proteccién de datos en el sistema

Prevencion de Riesgos Laborales. BOE
n° 269 10/11/1995) y Proteccion
de Datos de Caracter Personal
(Ley Organica 15/1999, de 13 de
diciembre, de Proteccion de Datos de
Caracter Personal.)

ANAPAL y Formacion

dobal jn s 4 2 Prevencion il

y la salud laboral en el desarrollo y de NESPZOS Ademas, facilitara un servicio de
la competitividad empresarial, de ahi Laborales asesoramiento téc’nico personalizado
quequieranllevaracabo este acuerdo y 0""'"_9, a través de la web de
para incidir en la sensibilizacion del Formacion Global, en su apartado
empresariado en esta materia, de prevencion o proteccion de datos,

en el cual podran acceder a su
documentacion legal en cualquier
momento, sin riesgo de extraviarla.

El presidente de ANAPAL, Manuel
Izquierdo, y el Director Ejecutivo de
Formacion Global, Antonio Martin-
Buitrago, rubricaron esta mafiana el
acuerdo en la sede de ANAPAL.

Segin los términos de este
convenio  Formacion  Global
proporcionara asesoramiento
técnico en materia de Prevencion de
Riesgos Laborales y Proteccion de
Datos de Caracter Personal, a todas
las administraciones de loterias,
otorgando las condiciones especiales,
que a continuacion se detallan, a las

PN
\ . / anrmaEmn Global wwfurnuclungluhaljnfu

formacidn para el aprendizaje infewformacionglobal.ir
AMNARpALu

)
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1t ASOCIATE A ANAPAL!!

Os ponemos mas abajo un modelo/impreso de
afiliacion.Y os pedimos lo rellenéis y presentéis. Sin todos
vosotros esta Agrupacion no tiene sentido. Ademas,
cuantos mas seamos mayor es nuestra fuerza. Nosotros
no nos conformamos con ser muchos, queremos ser
mas que muchos, y para eso somos todos necesarios.
Precisamente en estos momentos en los que se prevén
grandes cambios, es muy importante el estar unidos y
ser fuertes.

No podemos aceptar la teoria de algiin “/isto “ que,
bajo el paraguas de que lo que se consigue es para todos,
no se afilia y se desentiende. Ni es justo, ni es ético.
Todos debemos aportar nuestro granito de arena. Pero

es que ademas no es cierto, ANAPAL da proteccion
especial, asi como determinados servicios e informacion,
a sus socios. Hay muchos ejemplos de ello, los cuales
gracias a ANAPAL han visto solucionados bastantes de
sus problemas. Estar asociado a ANAPAL es tener un plus
de proteccion del que solo disponen sus miembros.

Tenemos compafieros que acuden a nosotros cuando
tienen problemas, “se acuerdan de Santa Barbara
solo cuando truena”. Tampoco es justo ni ético y, por
desgracia, a veces ya es tarde cuando lo hacen.

No lo dudes, asociate.

anapal

Aséciate a AN QPO Al

Si en tu provincia existe asociacién miembro de ANaApal la cursaremos a la misma. Si no
existe o no pertenece a ﬂnopoL te afiliaremos directamente.

Tel. particular:

Tel. movil:

N¢ cuenta corriente

(Entidad, Sucursal, D. C. Cuenta) (20 digitos)

Nombre

Apellidos

Localidad calle

CP.: correo electrdnico:
Provincia Teléfono Administracidn

Fax:
N2 Admon.

Fecha:

Firma

De conformidad con lo dispuesto por la Ley Organica 15/1999, de 13 de diciembre, de Proteccién de Datos
de caracter personal, consiento que mis datos sean incorporados a un fichero responsabilidad de Agrupacion
Nacional de Asociaciones Provinciales de Administraciones de Loterias y que sean tratados con la finalidad
de mantener, desarrollar y controlar la relacién contractual que nos une.

Asimismo declaro haber sido informado sobre la posibilidad de ejercitar los derechos de acceso, rectificacion, cancelacion
y oposicion dirigiéndome a Agrupacion Nacional de Asociaciones Provinciales de Administraciones de Loterias en la calle
Zaratdn, n2 7 Bj. 2, 28037 Madrid; o bien remitiendo un mensaje a la direccién de correo electrénico: gestion@anapal.com




| Internet y
las Administraciones de Loterias

Cimo afecta v alectard Internet, la revolucion del mundo Web a las Administraciones de
Loterlas. Esla es aquiwds la prequnta que mas inquieta a todos los profesionales de los Juegos
Pablicas. ¢ Sera el mundo Web un aliado, o significara el fin de las Administraciones de Loterias
¢Acabard todo of mundo jugando por Internet en la Web de SELAE e irdn desapareciendo
paco a poco ns punios de venta profesionales? ¢Es la propuesta de “Punto Amigo” en la Web
de SELAE una solucan, o es una salida bienintencionada a corto plazo pero que convertird a
los puntos de venta en una red comercial parasitaria de internet a costa de los clientes que en

su dfa consiguieron como “amigos”?

Las primeras preguntas y
respuestas

Lo primero, fijese en usted mismo y en
su entorno préximo. COmo se comuni-
ca usted, o las personas que conoce,
con la familia, amigos, etc. ¢Presencial-
mente o virtualmente? ¢O un mucho de
unoy un poco de otro?

Si esta misma pregunta se la realizamos
a una persona joven ¢Qué piensa que le
contestaria? Probablemente nada, apar-
te de mirarnos como cosa del pasado.
Los jévenes, y usted mismo, se comuni-
canyrelacionan con sus familiares y ami-
gos a través de muchos canales directos
e indirectos. Sus relaciones personales
con sus redes de conocidos se mantie-
nen utilizando todos los recursos (tec-
nologias) de comunicacién que le son
mas comodos y Utiles en cada momen-
toy circunstancia.

Por ejemplo, al leer estas lineas usted y
yo nos estamos comunicando a través
de un medio escrito. Lo que ocurre es
que con esta tecnologia (papel impreso)
el Unico que estoy "hablando” soy yo, y
usted se limita a escuchar (leer).

En la nueva era de Internet, de la socie-
dad del conocimiento, el gran cambio
instalado en nuestras vidas es que desa-
parecen las diferencias entre lo que aun
podemos seguir llamando o percibien-
do como “relaciones personales” y “re-
laciones virtuales o a distancia”. En reali-
dad, todo son relaciones personales, o
profesionales, o comerciales. Lo que ocu-
rre es que ahora estas relaciones transi-
tan a través de una autentica “nube” de
multiples y diversos canales de comuni-
cacién que permiten a todos “hablar” y
“escuchar” en los dos sentidos.

Fernando Garcia Gudiha. Director de Informdtica

{Sabia que en Espafa existen cientos de
millones de redes sociales?

Si esto le sorprende, vuelva a pensar en
usted mismo. Por ejemplo, ¢en cudntas
redes sociales se desarrollan sus relacio-
nes personales y profesionales? O, por
ejemplo, ¢en cuantas redes sociales se
desarrolla su actividad para comerciali-
zar la Loteria de Navidad? Obviamente
por redes sociales entendemos (y son)
todas las redes de relacién social que
vertebran la sociedad, no sélo las plata-
formas de Internet dedicadas en exclu-
siva a fomentar y ampliar dichas redes
de relaciéon, que comlUnmente son las
gue asociamos con el término “redes
sociales”.

Partiendo de lo anterior écree que una
sola Web, por muy buenay posicionada
que esté, puede dar respuesta comer-
cial a la complejidad de los millones de
espaciosy redes de comunicaciony rela-
ciones que configuran la realidad del
mundo Web?

Por ejemplo, la Banca tradicional ha
sufrido el primer drama, reconocido

En la nueva era de
Internet, de la sociedad
del conocimiento,
desaparecen las
diferencias entre
“relaciones personales” y
“relaciones virtuales o a
distancia”. Todo son
relaciones personales.

por sus propios lideres, al separar en
dos canales paralelos las relaciones pre-
senciales y virtuales con sus clientes. Si
tiene alguna duda al respecto le invito a
leer el excelente trabajo “Las TICy el sec-
tor financiero del futuro”, publicado
por editorial Ariel.

Otro ejemplo de un segundo drama lo
estd protagonizando la ONCE (en este
caso alin no reconocido por sus prota-
gonistas) al no saber enriquecer sus tra-
dicionales productosy redes de relacién
social/comercial con las nuevas tecnolo-
gias y optar por montar nuevas redes
sociales/comerciales paralelas. En
pocos anos la ONCE descendi6é de un
12% aun 7% su cuota de mercado.

Las segundas preguntas

{Cree que es lo mismo validar juegos,
quevender o comercializar juegos?

Tener clara esta diferencia es el primer
paso hacia el éxito. Porque mientras se
mantenga en el lenguaje esta falta de
precisiéon sélo se generara desconcierto
entodas las partes de la organizacion.

Una cosa es la validacion de jugadas,
qgue se validan para transmitirlas a
SELAE, que debe custodiarlas para su
escrutinio y el posterior reparto de pre-
mios. Y otra cosa muy diferente es su
comercializacién o venta, un trabajo
que, para ser de calidad, exige escuchar
y hablar constantemente a los clientes.

La validacion de jugadas siempre debe
hacerse a través de los sistemas que
habilita SELAE. Pero su mejor o peor
comercializacion y venta, dependen del
mejor o peor trabajo que realicen las per-
sonas que trabajan en las redes de
comercializacion. sique b
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Una cosa es la validacion
de jugadas, para trans-
mitirlas a SELAE a través
de sus sistemas. Y otra
diferente su comercializa-
cion o venta, un trabajo
que, para ser de calidad,
exige escuchar y hablar
constantemente a los
clientes. Y depende del
mejor o peor trabajo que
realice el vendedor.

Confundir e identificar los términos
“venta”y “validacion” sélo provoca con-
fusién, y la confusién no es buena para
ninguna organizacién comercial.

Por eso, la web de SELAE es la Unica que
puede “validar” jugadas oficialmente
por Internet. Pero transmitir la idea de
gue es la Unica que puede vender (co-
mercializar) por Internet refleja una rea-
lidad equivocada. De hecho, los puntos
deventa llevanimplantando nuevas tec-
nologias de comercializacién de juegos
desde finales de los afios 80.

No obstante, las preguntas fundamen-
tales son.

{Cree usted que las Administraciones
de Loterias estan preparadas profesio-
nalmente para la innovacion que supo-
ne abrir nuevos servicios y canales de
comunicacion con sus clientes a través
del mundo Web?

{Qué serd mas eficaz y sostenible en la
erade Internet?

a) Un modelo que integra en sus servi-
cios al cliente canales presenciales y
virtuales como forma de mantener
una misma relacion. De forma que
para el cliente son lo mismo, son for-
mas de comunicarse con su punto
de venta de referencia, tal y como
hace con sus relaciones personales.

b) O un modelo que separa ambos
canales, de forma que al cliente se le
ofrecen servicios paralelos e inco-
municados entresi..

Reflexiones practicas

La propuesta del “punto amigo” refleja
la visién de que la inmensa mayoria de
los puntos de venta no estdn capacita-
dos para dar soluciones comerciales
minimamente eficaces por Internet. Y
esta vision estd muy arraigada, ya que
como recientemente se reconocia en
una importante convencién de escuelas

de negocio, éstas se han pasado la vida
intentando llevar a la pymes una visién,
y unas estrategias de marketing para
Internet, sélo aplicables a las grandes
corporaciones.

Internet, el mundo Web, es una gran
nube de medios y recursos de comuni-
cacion entre las personas, que exige,
entre otras cosas, un extraordinario
conocimiento de los produc-
tos/servicios que se comercializan.
Dominar nuevas pautas y sistemas de
comunicacion no es facil para nadie, ni
siquiera para el propio SELAE. Por ejem-
plo, no es lo mismo escribir que hablar
en publico, en ambas situaciones hay
gue dominar y emplear técnicas de
comunicacion diferentes.

La situacion no es muy diferente a la vivi-
da en otras épocas. Por ejemplo, en el
origen de la Loterfa, el Estado cre6 la
Administracién “0” para vender direc-
tamente. No fue necesario utilizarla por-
que la red de Administraciones nacié
con una alta especializacion.

En cambio, en el origen de las Quinielas
las Delegaciones Comerciales (territo-
riales) vendian directamente para aten-
deraun publico mas especializado, por-
que la red de ventas surgio sin ninguna
especializacion. Mas tarde, cuando sur-
gieron los despachos especializados, y
con ellos el gran avance del 1X2, las
Delegaciones perdieron su sentido
como puntos de venta.

Ahora con Internet pasa algo similar,
hasta que las Administraciones de
Loterias no emprendan su tercera
gran transformacion de la historia,
la Web de SELAE seguira siendo necesa-
ria, al margen de lo que esto nos duela,
y de que todos sepamos que el modelo
de “canales paralelos” serd transitorio
por los peores servicios comerciales que
inevitablemente se ofrecen al cliente.

Un modelo eficaz en la
era de Internet integra,
en sus servicios al cliente,
canales presenciales y
virtuales como forma de
mantener una misma
relacion. Para el cliente
son lo mismo, son formas
de comunicarse con su
punto de venta, tal y
como hace con sus
relaciones personales.
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{Qué estamos haciendo desde
Informatica Q, desde nuestra res-
ponsabilidad como empresa que
apuesta por el futuro de los Juegos
Publicos y el de nuestros clientes?

Los Juegos del Estado sélo creceran con
fuerza cuando las Administraciones
de Loterias sean verdaderos “in-
fluenciadores” en el mundo Web.
Pero como la situacion es compleja nos
exige actuar en tres frentes diferentes:
formacion, I4+D+1y soluciones tecnolo6-
gicas.

En el campo de la formacion elabora-
mos en 2009 el primer plan de forma-
cion especifico para Administraciones
de Loterias. Al afio siguiente se convir-
ti6 en Plan Oficial de Referencia para el
Sector de Administraciones de Loteria
aprobado por el Ministerio de Empleo
(Trabajo). Desde entonces, sus cursos
han obtenido las mas altas calificacio-
nes por su calidad.

En paralelo, con la participacién de dife-
rentes Administraciones de Loterias,
reactivamos los Grupos de 1+D+1 que
nos permiten trabajar en proyectos prac-
ticos de experimentacion para innovar
los modelos de comercializacidon por
Internet. En este tiempo hemos cose-
chado diferentes casos de éxito.

A su vez, nuestras tecnologias y plata-
formas Web permiten a las Administra-
ciones de Loterfas comenzar de forma
sencilla, pero avanzada, su incursion en
el campo de los nuevos canales de
comunicacion y comercializacién a tra-
vés de paginas Web.

Desde la propia gestién de ventanilla,
mejorando los controles y flujos da
cajasy stocks, y dotando de nuevas pers-
pectivas y riqueza comercial el trabajo
que se realiza desde la propia ventanilla
de la Administracién.

Hasta la gestion comercial externa.
Mediante paginas y canales de comuni-
cacion Web que permiten a las Admi-
nistraciones ampliary enriquecer los ser-
vicios que prestan a clientes y empresas.

Por ultimo, nuestra arquitectura tecno-
logia aporta otras dos grandes ventajas
estratégicas. Por un lado contribuye a
impulsar los beneficios de la “evalua-
cion colectiva de la informacién” en el
conjunto de la organizacién comercial
de SELAE. Por otro, permite abordar los
procesos de innovaciéon aplicando las
guias y metodologias recomendadas
por el Manual de Oslo (guia de referen-
cia internacional en materia de innova-
cion).

sz



— )\
\@/

AMNADAL

El pasado 18 de mayo celebra-
mos nuestra Asamblea Nacional, lle-
vandose a cabo esta en los salones
del Hotel Melia Avenida de América
de Madrid. La respuesta y asistencia,
tanto de los socios como de las Aso-
ciaciones que forman ANAPAL, fue
mayoritaria.

Con caracter previo y en un salén
contiguo, nuestra Asesoria Juridica
atendié especial e individualmen-
te a todos aquellos administrado-
res que asi lo requirieron, al objeto
ser informados de las alternativas y
posibilidades juridicas que en cada
caso pudiesen tener, consecuencia
de las Inspecciones Tributarias que

ASAMBLEA
NACIONAL DE

esta llevando a cabo
La Agencia Tributaria
(AEAT), fundamental-
mente en Andalucia,
por las cesiones de
contratos. Se hablo
con 36 Administra-
dores de Loterias, no
pudiéndose atender
a mas por la premura
del tiempo. No obs-
tante, se tomaron los datos de todos
los interesados y via e-mail se han
respondido todas las consultas.

El informe econémico y el some-
timiento de las cuentas de la Agru-
pacion a La Asamblea Nacional, fue
el primer asunto tratado. Lo expuso,
poniendo las cuentas a disposicion de
los socios, el tesorero de ANAPAL José
Luis Sanchez Puente. La Asamblea las
aprobo haciendo lo mismo con el pre-
supuesto del presente ejercicio.

En segundo lugar se sometio a la
Asamblea la votacién para una nue-
va vocal de la Junta, en sustitucién
de Carlos Paulo que ha abandonado
la misma debido a su Jubilacién. La

(7 E)

Asamblea con mayoria de votos fa-
vorables aprob6 esa sustitucion, re-
sultando elegida Fina Herrero Urefa,
administradora valenciana, al igual
que su antecesor.

Posteriormente el Presidente pre-
sento a la Asamblea un amplio infor-
me de gestion, que abarcd desde las
relaciones con la nueva directiva de
SELAE y en especial con su Presidenta,
hasta otros temas relativos a la labor
de La Junta Directiva, centrandose es-
pecialmente en lo referido a La Lote-
ria Nacional y los constantes informes
y documentos acerca de sorteos, de
precios, de consignaciones, asi como
de ideas y proyectos que para revi-
talizarla, se han ido presentando a
SELAE. Igualmente explico los proble-
mas que algunos administradores de
loterias han tenido consecuencia de
no disponer de seguro multirriesgo.

Jose Manuel Iborra, Secretario de
la Agrupacion, y Presidente de la Aso-
ciacion de Valencia y Castellon, infor-
mo después a los presentes de todo
lo relacionado con la nueva WEB de
ANAPAL.
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Respecto al Informe Juridico
nuestro asesor repaso las actuacio-
nes llevadas a cabo durante el dltimo
afo. Le dio especial relevancia a las
Inspecciones Tributarias consecuencia
de las cesiones de contrato, y al pleito
en activo debido a la venta de La Lo-
teria Nacional por terminal y por los
Mixtos.

Termino la asamblea con el capi-
tulo de Ruegos y Preguntas, siendo la
mayoria de las efectuadas, y contes-
tadas, por el tema de las Inspecciones
Tributarias.

Una vez finalizado el acto se in-
vit6 a subir a la mesa presidencial al
Subdirector de Operaciones de Jue-
gos de SELAE, Juan Antonio Lopez,
que amablemente acudié para po-
nerse a disposicion de los asistentes y
explicarles diversas cuestiones acerca

Para facilitar el envio de comunicaciones con la mayor rapidez
y con el menor coste, por favor envianos tu
correo electrénico/e-mail a Aanapal:

de los proyectos de SELAE. Tanto él,
como la Presidenta de SELAE, Inma-
culada Garcia, y ante la invitacion al
efecto de ANAPAL, se habian compro-
metido a acudir. Y ambos cumplieron
su palabra. No obstante y por motivos
familiares la Presidenta llegé un poco
mas tarde. Esta en su intervencion
alabd y destacd la importancia que
para SELAE tiene La Red Comercial.

En general los temas que expu-
sieron, explicando sus reformas y pro-
yectos, fueron los siguientes

e |oteria de Navidad y Nifio.
e Loteria del jueves.

e Gravamen del 20 %.

¢ Tipo de Red de Ventas.

e (Carteleria.

e Distancias entre puntos de ven-
ta.

e-mail: gestion@anapal.com

www.anapal.org

¢ \enta por Internet.

e Revision de comisiones.

e Pagos con tarjeta de Crédito.
e Apuestas cotizadas.

Termind la jornada con una co-
mida de hermandad a la que se
quedaron tanto la Presidenta como
el Subdirector de Juegos, con los
miembros de La Junta Directiva y
algunos  Presidentes  Provinciales
de Anapal. Se aproveché la misma,
aunque ya de manera mas informal
y coloquial, para seguir comentando
con ellos los diversos asuntos de in-
terés para el colectivo y para SELAE.

Anapal

mas informacion en
www.anapal.com

ANTE LAS DEVOLUCIONES DE CORREO QUE SE PRODUCEN EN CADA NUMERO DEL BOLETIN,
ANnapal INFORMA QUE:

“Es imprescindible tener instalado un buzon de correo perfectamente visible para recibir la
correspondencia, donde figure con claridad el piso y la letra; siendo conveniente que figure

nombre y apellidos de los residentes en la vivienda o denominacion social en caso de ser
persona juridica”.
En caso contrario Correos no se responsabiliza de la entrega.

AVISO: Todo aquel asociado que necesite un documento de AMAOD AL por
correo, asi como los no afiliados hojas de afiliaciéon, pueden pedirlo al gestor de
correos de ANAQP A a través del teléfono 91-812.17.35 o al 663.96.56.49

S\

(dirigirse a Antonio Rodriguez).
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Durante los meses de junio y julio,
con la colaboracion de SELAE, hemos
efectuado reuniones informativas pa-
trocinadas por ANAPAL asi como por
varias de las Asociaciones Provincia-
les pertenecientes a la Agrupacion. El
gasto de los salones donde se cele-
braron las reuniones, fue subvencio-
nado por las empresas JCM y TYKHE
GESTION, las que a su vez tuvieron
expuestos algunos de sus productos.

El objetivo de las mismas era do-
ble. Por un lado el que miembros de
La Junta Directiva tuviesen un contac-
to mas directo con los asociados, para
asi poder dialogar e intercambiar
ideas sobre los asuntos que preocu-
pan a la mayoria. Por otro, el acercar
a representantes de SELAE a su Red
de Ventas, y que conociesen por esa
via el dia a dia del trabajo de los Ad-
ministradores de Loterias, uno de los
pulmones de SELAE, y desde luego el
que mejor conoce la labor comercial
diaria, y las reacciones y preocupa-
ciones de los jugadores.

Se han llevado a cabo la de Zara-
goza el 10 de junio, en Madrid el 15
de junio, en Malaga el 17 de junio, y
la de Alicante el 6 de julio. Por parte
de SELAE acudieron: a la de Zaragoza
la Presidenta de SELAE D* Inmacu-

REUNIONES
NFORMATIVAS

ANAPAL

lada Garcia, asi como el
Director de Operaciones
de Juego Jesis Mayoral
y Eva Pavo de la Direc-
cion de Comunicacion y
Marketing. A la de Madrid
fue también el Director de
Operaciones de Juego Je-
sts Mayoral y el Subdirec-
tor de Juegos Juan Anto-
nio Lopez. A la de Malaga
Martin Moreno, Adjunto a
la Subdireccion de Juegos
y a la de Alicante Luis Al-
fonso Martinez, Director
de Planificacion Estraté-
gica de SELAE, y de nuevo
Jesus Mayoral.

A todas ellas asistio el Presidente
de ANAPAL Manuel Izquierdo, acom-
pafiado, segun el dia, por distintos
miembros de La Junta Directiva de
ANAPAL y de la Asesoria Juridica.
Igualmente los Presidentes de las
indicadas Asociaciones Provinciales
— Zaragoza, Madrid, Malaga, Alican-
te, Murcia y el de Valencia - Castellén
- acudieron, y organizaron con ante-

1)

rioridad, cada uno la de su provincia.
Por proximidad asistieron también
Administradores de Loterias de pro-
vincias limitrofes, especialmente a la
de Alicante.

Os informamos también que en
Malaga y antes de celebrarse la re-
union informativa, se llevo a cabo la
asamblea anual de La Asociacion Ma-
laguefa, en donde se renovo la Junta
Directiva. Fueron elegidos, como Pre-
sidente Manuel José Cobos Sanchez,

&)
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Secretaria Ana Fernandez Guindal, Te-
sorera Elena Porras Esteban, y Vocal n.
1 Francisco Javier Martin Pastor. Tam-
bién se agradecié a los miembros sa-
lientes los servicios prestados, y se le
entregd a Marisa Pastor, Ex Presidenta
de la Asociacion, una placa homenaje
como agradecimiento a sus afos de
dedicacion a La Junta Directiva Nacio-
nal de ANAPAL.

Podemos asegurar que los repre-
sentantes de SELAE se llevaron cum-
plida informacién del sentir de los
Administradores de Loterias, pues fue
unanime, independientemente de la
provincia, la postura de todos. Des-
tacamos la preocupacion mayoritaria

por la situacion de ventas de La Lote-
ria Nacional y, precisamente por ello,
el malisimo momento elegido para la
reordenacion del abono, dejandoles
clara la preocupacion del colectivo
respecto a que a lo mejor lo que se
persigue con ello no es precisamente
una mejor distribucion del abono, sino
el reducir los nimeros impresos y au-
mentar los disponibles en el terminal.

También fue unanime la repulsa
del colectivo al llamado “punto ami-
go” y a las pretensiones de SELAE res-
pecto a la venta por Internet. La ma-
yoria se mostro partidario de no ceder,
bajo ninglin concepto, las bases de da-
tos privadas de los Administradores de

Loterias, y que por supuesto
no piensan decirles a sus clientes
que jueguen a través de laWeb de LAE
con el punto amigo. Pues entienden
que si asi lo hicieran, los clientes en
definitiva se los quedara LAE; por lo
que expusieron a los directivos de SE-
LAE las razones objetivas de ello. Hubo
también unanimidad en cuanto a la
necesidad de una mayor colaboracion
y dialogo entre SELAE y ANAPAL. Reci-
bimos muy buenas palabras, pero.....
esperemos a los hechos.

Anapal

mas informacion en
www.anapal.com

ms CAJAS FUERTES Y PUERTAS ACORAZADAS CERTIFICADAS.
m» REPARACION Y APERTURA DE TODAS LAS MARCAS.
m VENTA DE CAJAS FUERTES, NUEVAS Y DE OCASION.

m  FABRICACION A MEDIDA.

w  INSTALACION DE CERRADURAS ELECTRONICAS, BLOQUEOQS Y RETARDOS.

w TRANSPORTE PROPIO ESPECIALIZADO.
OFERTA SOCIOS de ANAPAL

Gratis portes en Madrid, Guadalajara, Segovia, Avila, Toledo y Cuenca. (Resto de PN Ra ),

Anclaje certificado por arquitecto colegiado (Norma de Anclaje UNE 108136)
Certificada nivel IV, certificado Aenor.

Sistema de cierre formado por cerradura de llave, bloqueo y retardo electrénico. (Ambas Clase B)

Medidas exteriores mm | Medidas interiores mm m

CAJA°  ALTO ANCHO FONDO ALTO ANCHO FONDO LITROS

lmmmmmmmm

| K-200 | 1000 | 600 | 570 | 920 | 520 | 420 | 450 | 200 | 2.320 €+IVA |

Cajas Fuertes Lopez e Hijos, S.L. ¢/ Federico Gutiérrez, 26, Local, 28027 Madrid
Teléfs: 91.408.45.73 6 91.407.49.29

Web: www.cajasfuerteslopezehijos.com - email: info@cajasfuerteslopezehijos.com




& PRECIO ESPECIAL ASOCIADOS
ANAPAL

_/_/ Caja fuerte segin Norma Europea de seguridad para
Fortisegur cajas fuertes EN-1143/1, obteniendo el nivel de sequridad IV,
- Proteccion avalada por el laboratorio de ensayos Applus.

Sistema de cierre formado por cerradura de llave clase B
y sistema electrdnico de retardo y bloqueo.
Modelo Medidas Exteriores (Mm)  Medidas Interiores (Mm) Peso  Vol.
Caja Alto Ancho Fondo Alto Ancho Fondo Kg Litros
10 380 460 241 300 380 96 % 10

Precio Caja Fuerte: 1.190 € + IVA
Incluye pastilla homologada para anclaje de cajas
Incluye porte e instalacion en la Comunidad de Madrid

Cajas fuertes homologadas en grado IV
Apertura y reparacion de todas las marcas
Venta de cajas fuertes nuevas y usadas.
Alguiler de cajas fuertes

Instalaciones de relojes retardo y bloqueo
Anclaje con producto quimico

Traslado con camion gria

PUERTA ACORAZADA NIVEL 5

PRECIO: 1.900 € + IVA
Con instalacion incluida en la Comunidad
de Madrid (En otros casos consultar)

- Cristales Certificados:
Precio consultar

FORTISEGUR, S.L. ¢/JOSE LUIS DE ARRESE, N° 32 - LOCAL, 28017 MADRID - TF: 902 123 321 FAX: 91 405 01 01
www.fortisegur.com email: fortisegur@fortisegur.com
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Soluciones
profesionales

Duplicadoras Digitales Pl elipt]
Impresion de Participaciones Ernpresa
Contadoras de Billetes y Décima s :
Perforadoras
Fotocopiadoras / V4
Impresoras el
Fax o

Detector de ——
Billetes Falsos

Ibérica de Duplicadoras, S.L.
Avda. Virgen del carmen, 1 - 28033 Madrid
Tel.: 91 381 54 52 - Fax: 91 381 57 93
www.ibericadeduplicadoras.com - info@ibericadeduplicadoras.com
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1 de cada 3 décimos
- quiere tocarte —

Loterias y Apuestas,
del Estado
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