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Empresa
08 / Lavazza crece en 2008, según su informe anual

La Junta General de Accionistas aprobó el pasado mes de junio las 
cuentas anuales de Luigi Lavazza S.p.A. y los informes financieros 
consolidados para el ejercicio cerrado a fecha de 31 de diciembre 
de 2008.

08 / Las ventas de Nestlé sólo bajaron un 1,5% en la 
primera mitad de 2009, con respecto al año pasado

El Grupo Nestlé hizo públicos sus resultados tras la primera mitad 
de 2009, consiguiendo un crecimiento orgánico del 3,5% y un 
crecimiento interno real del 0,5%. 

09 / Philips quiere liderar el mercado de máquinas de café

Royal Philips Electronics anunció el pasado 27 de julio el cierre de 
la adquisición de la italiana Saeco International Group S.p.A., uno 
de los líderes mundiales en fabricación de máquinas expendedoras 
y cafeteras exprés.

10 / El grupo navarro Azkoyen incrementó su volumen de 
negocios un 21,6% en el primer semestre de este año

El Grupo navarro de maquinaria para vending y medios de pago 
Azkoyen incrementó su cifra neta de negocios un 21,6% con 
respecto a 2008, informó la compañía el pasado 28 de agosto a la 
Comisión Nacional del Mercado de Valores.

12 / Vendin S.L. continúa su expansión internacional, esta 
vez en Serbia y Croacia

Gracias a una iniciativa de la Cámara de Comercio de Madrid, la 
empresa de bebidas calientes y solubles Vendin (junto con otras 
19 empresas de otros ámbitos ajenos al vending) ha viajado 
recientemente a Serbia y Croacia para estudiar las posibilidades de 
mercado en estos países.

14 / Rheavendors, con sus mejores “Luces” en la Eu’Vend

El grupo Rheavendors, una vez más, ha formado parte de la 
Eu’Vend, en la ciudad de Colonia, que cada vez está tomando más 
importancia y relevancia dentro de las grandes ferias de nuestro 
sector.

Noticias
36 / Licitación pública de vending

Las últimas ofertas públicas de vending en nuestro país.

39 / Sanidad anuncia que prohibirá fumar en bares,  
restaurantes, lugares de ocio y establecimientos 
públicos

La Ministra de Sanidad, Trinidad Jiménez, anunció el pasado 14 de 
septiembre una medida que promete convulsionar el vending de 
tabaco.

Preparados para 
comerse el mundo
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Especiales
22 / La gestión por categorías en las máquinas de snacks 

Los últimos avances tecnológicos aplicados a la industria de la Dis-
tribución Automática, Vending, así como la reducción en los costes 
de comunicación de datos y los programas de gestión dedicados, 
permiten a los operadores un mayor control de la gestión de su 
negocio. 

44 / El segmento de los “ready-meals” y el vending; 
en busca de la fórmula ganadora

¿Quién habría pensado, hace años, que utilizaríamos de modo 
habitual máquinas de vending para desayunar, tomarnos un café 
después de comer, o un snack a modo de merienda en nuestro 
centro de trabajo?
El último objetivo por conquistar parece claro: la comida.

Ferias
26 / Sicilia quiere ser una isla de sorpresas para el vending

Del 27 al 29 de noviembre de 2009, el encantador paraje siciliano 
de Catania será el lugar de reunión al que asistirán, por primera 
vez, los profesionales y empresas más importantes del vending 
italiano.  

27 / La feria de vending más importante de EEUU abre sus 
puertas

A menos de una semana para que diese comienzo la NAMA 
National Expo, la feria de vending más importante de los Estados 
Unidos, los organizadores de la feria esperaban una afluencia de 
unos 4.600 visitantes.

Productos
48 / Novedades del sector

Propuestas especiales para los operadores y distribuidores de 
máquinas expendedoras, y productos para la industria.







Acabamos de aterrizar de nuestro viaje a Alemania mucho más optimistas (y eso es 

difícil) que cuando partimos. Eu’Vend ha dado muestras, una vez más, de que se está 

posicionando como la segunda feria de vending más importante de Europa, por detrás de 

la todopoderosa Venditalia.

A resaltar no sólo la organización – típicamente alemana – de la que hacen gala la Aso-

ciación Alemana de Vending y el Centro de Congresos de Koelnmesse; la calidad de las 

visitas y las novedades que se presentaron (en principio, lo que todos queremos ver en un 

evento de estas características) estuvieron a la altura de la feria italiana.

En general, el éxito de Eu’Vend es un termómetro claro de lo que está sucediendo en 

la mayoría de los países de la zona Euro; ya ha pasado lo peor y se está iniciando el des-

pegue. Si bien es cierto que por estos lares la cosa promete ir más despacio, la recupe-

ración es imparable. No hay espacio para la duda. En este mundo global en el que vivi-

mos, los cambios se suceden en cadena, y cada país se convierte en una pieza de domi-

nó, para bien o para mal.

Estamos, además, en un mercado más consistente que, por ejemplo, la construcción 

o la automoción, a pesar de que, como no podía ser de otra manera, la crisis nos ha 

dado también un par de sacudidas. Las oscilaciones de nuestro sector, no obstante, son 

más controladas.

Valga un dato; el consumo de café continuó creciendo invariablemente antes, durante 

y después de los peores momentos macroeconómicos. Lo mismo se puede decir de otros 

productos, como los snacks, las bebidas frías o los preservativos.

Tenemos ya en el horizonte el inicio de un nuevo curso, el más esperado de la última 

década, sin duda, y las primeras señales son buenas. En nuestro país, Eurovending (si final-

mente se celebra) y el VIII Encuentro de la Asociación de Profesionales del Vending de Eus-

kadi son las dos primeras piedras de toque para comprobar si el eco de Alemania retumba 

dentro de nuestras fronteras. Y si no, se lo haremos llegar nosotros, desde estas páginas.

editorial

Francisco de Borja González Tenreiro

Ecos de guerra
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La Junta General de Accionistas aprobó 
el pasado mes de junio las cuentas anuales 
de Luigi Lavazza S.p.A. y los informes finan-
cieros consolidados para el ejercicio cerra-
do a fecha de 31 de diciembre de 2008.

El Grupo ha informado de ingresos netos 
por valor de 1.121,6 millones de euros, lo 
que supone un incremento del 8,7% respec-
to a las cifras del año anterior.

El porcentaje de facturación generado en 
el extranjero aumentó en más de dos pun-
tos porcentuales, pasando de un 37,4% en 
2007 a un 39,8% en 2008, lo que da fe del 
éxito del proceso de internacionalización 
de la sociedad.

Se registró un EBITDA de 169,3 millo-
nes de euros, o un 15,1% de ingresos netos 
(177,0 millones de euros en 2007).

Las ganancias consolidadas fueron de 
55,1 millones de euros (68,5 millones en 
2007), lo que supone un 4,9% de ingresos 
netos. A finales del 2008, la sociedad con-
taba con 4.148 trabajadores en plantilla.

“El compromiso y el plan estra-
tégico de la dirección de la socie-
dad nos han permitido consolidar 
nuestra posición de liderazgo en 
el mercado italiano y fortalecer 
de forma clara nuestra presencia 
en mercados extranjeros, don-
de nuestro volumen de ventas ha 
crecido de manera significativa”, 
comentó Gaetano Mele, director 
general de la sociedad.

Estrategia
El Grupo Lavazza ha mante-

nido, asimismo, su estrategia de invertir 
ampliamente en su productos, en la inter-
nacionalización y en el desarrollo de sus 
instalaciones industriales y tecnologías de 
producción. El 2008 ha sido el primer año 
completo en que se ha comercializado en 
Italia el nuevo sistema de cápsulas, A Modo 
Mio, el producto insignia de Lavazza en el 
mercado nacional, además de su lanzamien-

to inicial en el extranjero (Francia, Inglaterra 
y Austria). Durante dicho período, el Grupo 
cerró las adquisiciones de las firmas brasi-
leñas Café Grão Nobre y Café Terra Brasil 
y realizó inversiones importantes en activos 
fijos técnicos en Gattinara y Settimo Torine-
se, las dos instalaciones de producción más 
grandes del Grupo para cápsulas y torrefac-
ción y envasado, respectivamente. 

Lavazza crece en 2008, según su informe anual

El Grupo Nestlé hizo públicos sus 
resultados tras la primera mitad del 
2009, consiguiendo un crecimiento orgá-
nico del 3,5% y un crecimiento interno 
real del 0,5%. El efecto de la recesión en 
la demanda de los consumidores y la fir-
meza del franco suizo ha incidido en las 
ventas, que han mostrado un descenso 
del 1,5%, ingresando 52.300 millones de 
francos suizos.

Los resultados se antojan flojos, com-
parados con la firmeza del crecimiento 
orgánico de la primera mitad del 2008, 
cuando se consiguió un 8,9%. De igual 
forma, las acciones del Grupo perdie-

ron un 3,2% a 42,70 francos al principio 
de las transacciones en Zurich.

No obstante, el Presidente Ejecuti-
vo de Nestlé, Paul Buckle, declaró que 
“Nestlé ha mostrado una combinación 
de crecimiento y mayor rentabilidad 
en estos primeros seis meses, y esto 
teniendo en cuenta el panorama eco-
nómico tan delicado. El éxito de nues-
tras iniciativas permitirán que invirta-
mos con mayor fuerza en marketing e 
I+D para recuperar a los consumidores. 
Es por ello que espero una aceleración 
en el crecimiento orgánico de cara a la 
segunda mitad del 2009”.

Las ventas de Nestlé sólo 
bajaron un 1,5% en la 
primera mitad de 2009, 
con respecto al año pasado
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Kraft Foods anunció el pasado 
7 de septiembre que ha hecho una 
propuesta al consejo directivo del 
gigante británico Cadbury, valorada 
en 11.700 millones de euros, para 
fusionar las dos compañías. Según ha 
revelado Kraft, su intención es crear 
un centro neurálgico de snacks, dul-
ces y comidas rápidas, con una amplí-
sima gama de marcas líderes.

El consejo directivo de Cadbury ha 
rechazado la propuesta, alegando que 
la misma no se ajusta al precio real 
de la firma. Sin embargo, Kraft Foods 
parece que no se ha dado por venci-
da y ha presentado esta oferta como 
una primera medida de aproximación 
en una negociación que promete ser 
larga y difícil.

Dos gigantes del “Food”
Kraft es el segundo mayor gru-

po empresarial de la industria de la 

alimentación, por detrás de Nest-
lé, agrupando marcas tan conocidas 
como Milka, Suchard, Cafés Saimaza, 
Philadelphia o Royal.

Por su parte, Cadbury es el gigan-
te de la alimentación más grande del 
Reino Unido, propietaria de las mar-
cas Schweppes, Trident o caramelos 
Hall, además de su conocida gama de 
chocolates.

El tercer mayor grupo de alimentos y 
bienes de consumo del mundo, Unilever, 
ha informado que sus ventas crecieron un 
4,1%, con un volumen del 2,0% y un balan-
ce positivo en todas las áreas geográficas. 
Según el comunicado de Unilever, este cre-
cimiento es resultado de sus estrategias 
acertadas, así como por sus inversiones en 
innovación y marketing.

El fabricante de marcas populares como 
Frigo, Ben & Jerry’s, Lipton, Flora, Ligeresa, 
Calvé o Signal, consiguió ventas que – sin 
ser números atronadores – fueron más allá 
de sus propias expectativas.

El Presidente Ejecutivo del Grupo decla-
ró: “Mientras las condiciones siguen siendo 
difíciles en muchos mercados, estoy entu-
siasmado por que el volumen vuelva a cre-
cer en todas las regiones y en la mayoría 
de los países y categorías”.

Royal Philips Electronics anunció el pasado 
27 de julio el cierre de la adquisición de la ita-
liana Saeco International Group S.p.A., uno de 
los líderes mundiales en fabricación de máqui-
nas expendedoras y cafeteras exprés.

Acometida con el fin de de convertir a 
Philips en un líder global en máquinas de café, 
esta adquisición permitirá a Philips fortalecer 
su posición en el mercado del café exprés a 
través de la suma de un amplio abanico de 
soluciones interesantes y tecnológicamente 
avanzadas.

El segmento de máquinas exprés es perci-
bido generalmente como el segmento de más 
valor dentro del mercado global de electrodo-
mésticos relacionados con el café, ya que tradi-

cionalmente obtiene un crecimiento de ventas 
y unos márgenes de beneficio de dos dígitos.

Desde Saeco
Fundada en Italia en 1981, Saeco es líder 

de mercado y diseñador de máquinas de 
café exprés para uso personal y profesional 
y máquinas expendedoras para bebidas frías 
y calientes o snacks. La compañía tiene sus 
oficinas centrales y principales instalaciones 
industriales en Gaggio Montano, Italia y Ruma-
nía. Saeco está presente en los principales 
mercados mundiales con filiales en Europa, 
Estados Unidos, Latinoamérica, Autralia, Asia 
y una red de ventas que se extiende por más 
de 60 países.

Kraft Foods quiere dar un golpe de efecto 
al mercado del Food con su oferta de 
compra por la británica Cadbury

Unilever presenta 
buenos números tras 
el 2º trimestre

Philips quiere liderar el mercado 
global de máquinas de café
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Según ha informado el grupo de ali-
mentación Natra a la Comisión Nacio-
nal del Mercado de Valores, la empresa 
con sede en Valencia ha obtenido resul-
tados negativos en el primer semestre 
del año. Así, si en el mismo periodo del 
pasado año obtuvo un beneficio neto 
de 5 millones de euros, en este 2009 ha 
registrado pérdidas por valor de 8 millo-
nes de euros.

En su comunicado oficial, el grupo 
explica sus números de la siguiente for-
ma: “Natra ha cerrado el primer semes-
tre de 2009 con una cifra de negocio 
consolidada de 206,2 millones de euros, 
frente a los 226 millones de euros del 

ejercicio anterior. De los 20 millones 
de euros de disminución, 9,7 millones 
corresponden a la división de Cacao 
y Chocolate, mientras que 1,1 millo-
nes provienen de operaciones discon-
tinuadas y 9,2 millones son atribuibles 
a la división de ingredientes funcionales 
y complementos nutricionales (Natra-
ceutical Group)”.

se rompen las negociaciones 
con barry callebaut

Barry Callebaut y Natra anunciaron 
el pasado 9 de septiembre haber roto sus 
negociaciones sobre la posible integra-
ción del segmento europeo de chocola-

tes de la suiza Barry en la española Natra.
Según revela el comunicado de Barry 

Callebaut, la razón se basa en la diferente 
evaluación de las dos compañías.

El presidente de la firma suiza, Andreas 
Jacobs, manifestó: “No hemos cambiado 
nuestra decisión estratégica de salir del 
segmento del chocolate para consumo. 
No obstante, debo aclarar que no nos 
encontramos bajo ningún tipo de presión 
financiera o en cuanto a plazos.

Analizaremos cuidadosamente todas 
las opciones estratégicas que tenemos 
para encontrar la mejor solución posible 
al problema”.

La primera mitad del año arroja 
resultados negativos para Natra

El Grupo navarro de maquinaria para 
vending y medios de pago Azkoyen incre-
mentó su cifra neta de negocios un 21,6% 
con respecto a 2008, informó la compa-
ñía el pasado 28 de agosto a la Comisión 
Nacional del Mercado de Valores.

En concreto, la compañía líder de 
medios de pago en nuestro país movió un 
total de 85,2 millones de euros en los pri-
meros seis meses de este año, por los 70 
que facturó en el mismo periodo el año 
pasado.

Estos resultados hacen presagiar una 
progresiva mejoría en lo que resta del año 
hasta alcanzar niveles de beneficio simila-
res a los alcanzados con anterioridad a la 
crisis, una vez que el sector parece haber 
tocado fondo.

Un dato que apoya esta previsión es la 
mayor resistencia del gigante navarro a los 
vaivenes del mercado. De este modo, aun-
que Azkoyen terminó el primer semestre 
de 2009 con unas pérdidas consolidadas de 
1,6 millones de euros (por los 3,11 millo-
nes de beneficio del año anterior), la cifra 
se sitúa todavía 14 puntos por encima del 
balance macroeconómico del mercado.

Azkoyen, a todo tren
Más de 150 máquinas de snacks y bebi-

das frías de Azkoyen están en la actuali-
dad dando servicio de restauración en una 
parte importante de la flota de Renfe (tre-
nes de media distancia y de alta velocidad 
AVE), tras la adjudicación de la explotación 
a Comasa.

El grupo navarro Azkoyen 
incrementó su volumen de 
negocios un 21,6% en el 
primer semestre de este año
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En la Eu’Vend 2009 de Colonia (Ale-
mania), la división de Vending y Bebidas 
de Barry Callebaut presentó su nueva 
organización y su gama ampliada de pro-
ductos, después de la integración de la 
firma Eurogran.

La feria fue la ocasión perfecta para 
que la división de Vending y Bebidas de 
Barry Callebaut presentase su nueva orga-
nización y una gama de productos más 
amplia, después de la integración de Euro-
gran. En este evento, la empresa se centró 
en una gama diferente de productos que 
se adecúan a diferentes estilos de vida y 
preferencias de gusto.

Un Caprimo para cada gusto
El Caprimo Irish Cappuccino (capuchi-

no irlandés) disfrutó de un exitoso lanza-
miento en la primavera de 2009.

Junto con el Caprimo Café Vanille, 
Caprimo Café Noisette and Caprimo Café 
Caramel, los capuchinos de sabores de la 
marca atrajeron la atención de muchos 
consumidores, tentados por esta gran 
variedad de sabores.

Barry Callebaut 
presentó una 
gama mejorada de 
productos

Gracias a una iniciativa de la Cámara de 
Comercio de Madrid, la empresa de bebi-
das calientes y solubles Vendin (junto con 
otras 19 empresas de otros ámbitos ajenos 
al vending) ha viajado recientemente a Ser-
bia y Croacia para estudiar las posibilidades 
de mercado en estos países.

Croacia es un país ya candidato a formar 
parte de la Unión Europea y Serbia tiene 
puestas sus miras en pertenecer al club 
europeo. Entre ambos países se aglutina 

un mercado de  30 millones de personas.
En Croacia, donde Vendin S.L. no es un 

proveedor desconocido, el objetivo ha sido 
ampliar los puntos de distrbiución; en Ser-
bia se han mantenido contactos con empre-
sas locales, a los que la amplitud de la oferta 
y la calidad de los productos de Vendin han 
causado una muy buena impresión. En estos 
momentos, se están afianzando las conversa-
ciones mantenidas y se espera poder cerrar 
en breve acuerdos de distribución.

Vendin S.L. continúa su 
expansión internacional, esta 
vez en Serbia y Croacia

Yunu.com, portal de online Dating 2.0, 
celebró la primera fiesta del verano para 
reunir a todos los usuarios del portal y dar 
a conocer Sexitois, la nueva línea de pro-
ductos eróticos de La maleta Roja (LMR) 
entre los asistentes.

La fiesta, que se celebró el pasado 29 
de julio en el Buda Restaurante de Barce-
lona, permitió por primera vez a los ami-
gos de Yunu.com, reunirse, ampliar su cír-
culo de amistades y hasta conocer a su 
media naranja.

Además, disfrutaron de la presentación 
en exclusiva de la nueva línea de produc-
tos eróticos de SexiTois que se comerciali-
zan por primera vez en España a través de 
máquinas de vending en discotecas, bares 
y otros lugares frecuentados por jóvenes.

Para conocer mejor los gustos de los 
españoles a la hora de encontrar pareja 
y seducir, Yunu.com realizó una encuesta 
entre sus usuarios. Según esta encuesta, 
realizada a más de 2.200 usuarios, más de 
la mitad de los españoles encuestados afir-
man que son los ojos de la otra persona 
en lo que más se fijan. Aunque el 48% de 

hombres sigue centrando su mirada en el 
pecho de la mujer y el 36% de las mujeres 
presta atención a los labios de los hombres.

Expendedoras de productos 
eróticos en fiesta organizada 
por portal de citas
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El grupo Rheavendors, una vez más, ha 
formado parte de la Eu’Vend, en la ciudad 
de Colonia, que cada vez está tomando 
más importancia y relevancia dentro de las 
grandes ferias de nuestro sector.

La gran afluencia de visitantes al stand 
de Rheavendors fue atendida con entusias-
mo por todo el equipo que allí se encon-
traba, representando a todas las filiales y, 
por supuesto, a la central de esta compa-
ñía, que se ha expansionado a nivel mundial.

Nos encontramos, como es habitual, el 
stand de Rheavendors, con un diseño de 
muy alta calidad, con unos espacios muy 
“limpios” y con una gran muestra de toda 
la gama que, año tras año, han ido comple-
tando hasta tener soluciones para todas las 
franjas de mercado.

Café Europa 2 vasos
En esta ocasión, destacó la presenta-

ción de la nueva “Café Europa 2 vasos”, 
que ofrece las prestaciones y el diseño de 

su antecesora, más el añadido de la torreta 
con 2 tipos de vasos diferentes y que está 
demostrando ser una magnífica alternativa 
para el operador, mejorando muy sensible-
mente la rentabilidad del punto donde se 
instala. De este modo, ya podemos delei-
tarnos con una bebida caliente a nuestra 
“medida”. En vaso grande ó pequeño e 
incluso eligiendo el tipo de material, car-
tón ó plástico. Una opción que, cada vez 
más, se está implantando en la oferta que 
el fabricante hace al operador para que 
este último pueda destacar y diferenciarse 
en sus emplazamientos.

Acompañando a la Café Europa 2 vasos, 
encontramos la Europa Snack. Distribuidor 
de espirales con una capacidad de hasta 49 
selecciones y hasta 800 productos. Un con-
junto con muy buena aceptación y con una 
capacidad y prestaciones que le hacen ideal 
para emplazamientos con un consumo con-
siderable, pero sin tener que efectuar una 
gran inversión.

LUCE Snack
Por último, fue presentada también otra 

máquina de espirales que será la compañe-
ra de la ya conocida LUCE X2, la máquina 
de caliente de alta gama de grandes presta-
ciones, presentada a nivel nacional el invier-
no pasado: la LUCE Snack, con una capa-
cidad de hasta 54 espirales y hasta 1.000 
productos con dos temperaturas y el sis-
tema patentado FlexSpir que permite ade-
cuar cada canal al tamaño del producto a 
expender y que irá destinada a cubrir gran-
des emplazamientos donde la capacidad, el 
diseño y la garantía de frío sean requisitos 
imprescindibles.

Rheavendor presentó también máqui-
nas diseñadas exclusivamente para la firma 
Nestlé. Unas máquinas actuales y con un 
espectacular diseño para un cliente prefe-
rencial de esta casa.

La empresa Rheavendors, 
con sus mejores “Luces” en 
la feria alemana de Eu’Vend

La empresa valenciana de 
snacks y aperitivos Velarte, 
que está íntimamente liga-
da con el canal de vending, 
emprendió en fechas recientes 
una campaña de información en 
los diferentes medios de comu-
nicación para advertir a los con-
sumidores.

Velarte denunció que, tras la 
retirada de sus productos (como 
los “Saladitos” o las “Rosquille-
tas”) de los estantes de Mercadona, 
la conocida cadena de supermerca-

dos los había sustituido por otros enva-
ses de un parecido más que evidente.

Aunque Mercadona ha reconocido 
ya su error, retirando de sus estanterías 
estos productos (cuya similitud con los 
de Velarte se puede apreciar claramen-
te en la foto), Velarte ha querido hacer 
público el caso para que no se vuelvan 
a producir hechos similares que puedan  
inducir a equívocos al consumidor.

Los productos Velarte siguen comer-
cializándose en otras cadenas de super-
mercados y, por supuesto, también en 
multitud de máquinas expendedoras.

Velarte informa de la “duplicación” de sus productos
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Simat, pionera en el sector del vending en España con más de 
30 años en el mercado y una de las firmas fabricantes de prepara-
dos alimenticios referentes del sector, tiene la voluntad de moder-
nizarse y estar cada vez más cerca de las necesidades del mercado. 
En un entorno cada vez más competitivo, la empresa está apos-
tando por fichajes clave para fortalecer su posición de mercado.

Sara Jiménez es la nueva directora de marketing. Tiene más de 
15 años de experiencia en puestos de responsabilidad en departa-
mentos de marketing y comunicación en varios sectores. Empieza 
con mucha ilusión y reconoce que es clave conocer las tendencias 
y necesidades de mercado.

El departamento de marketing, de nueva creación, pretende 
mejorar la comunicación de la empresa con sus clientes y refor-

zar su posición en el sector, siendo pilares clave la innovación, la 
investigación y el servicio al cliente.

Preparados ante la crisis
La apuesta de Simat de reforzar su plantilla forma parte de su 

plan para salir fortalecidos ante la crisis. Este plan incluye también 
la expansión de su red comercial, como demuestra el acuerdo 
que firmó el pasado mes de mayo con Sistiaga Lasa S.L., para dis-
tribuir sus productos en el País Vasco, Cantabria y Navarra. Ade-
más, la empresa ha establecido acuerdos de investigación con la 
Universidad de Barcelona para la mejora de sus procesos de pro-
ducción e innovación.

En este sentido, Simat cuenta con la colaboración de expertos 
de prestigio internacional en el sector lácteo, como Rafael Loko, 
para elegir cuidadosamente las mejores materias primas.

Nueva línea de comunicación
Simat apuesta por una nueva línea de comunicación más próxi-

ma a sus clientes, con un mensaje claro sobre lo que su gama de 
preparados alimenticios solubles e instantáneos ofrece: el mejor 
rendimiento en máquina, gracias a la más moderna tecnología del 
granulado/conglomerado al servicio del vending.

¿Ferias a la vista?
La presencia de la empresa no está aún confirmada para la 

próxima edición de Eurovending Madrid porque la dirección con-
sidera que el formato de este año no es el más adecuado. “En un 
día y medio resulta complicado atender a todas las visitas naciona-
les e internacionales y además en días laborables”, comenta Sara 
Jiménez, que confirma el interés de Simat en asistir a las próximas 
citas de Colonia y París, para potenciar su presencia en Europa.

Nueva línea de comunicación y 
departamento de marketing para Simat

Café Arabo, empresa fabricante y 
distribuidora de las cápsulas de café 
Arabo, ha inaugurado recientemen-
te la primera tienda de venta de sus 
productos, tanto en máquinas como 
en los mismos consumibles en cápsula 
de las variedades que ofrece la marca 
en su página Web.

La tienda se sitúa en pleno centro 
de Almería y es uno de los primeros 
pasos de la empresa para acercarse 
cada vez más al mercado domestico.

Para ello, se pretende potenciar la 
profesionalidad, servicio y calidad de 

sus tiendas gourmet de cafés e infu-
siones.

Café Arabo ya está presente en 
clientes de diferentes zonas geografi-
cas a través de distribuidores que reali-
zan el servicio básicamente a pequeñas 
oficinas y empresas.

La compañía, además de la venta 
y distribución de cápsulas de café de 
producción propia y de sus cafeteras 
exclusivas, también comercializa una 
gama de complementos para ven-
ding, como vasos, azúcares, paletinas 
y monodosis solubles.

Café Arabo apunta al mercado doméstico con su nueva tienda
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La empresa cafetera con sede en Lugo 
ha lanzado su nueva página Web dedicada 
en exclusiva a su gama de cafeteras OCS y 
cápsulas monodosis. En la misma, los usua-
rios podrán informarse de forma directa 
y concisa sobre el sistema de cápsulas de 
Café Candelas, que presenta un formato 
fácilmente reciclable gracias a la naturaleza 
de sus materiales y al envoltorio de plástico.

Tanto los paquetes de 12 cápsulas de 
café (normal y descafeinado) como la 
máquina especialmente desarrollada para 
este sistema, así como vasos térmicos, 
paletinas, bolsas de azúcar y otros, se pue-
den adquirir mediante la tienda online.

Café Candelas, S.L.  mantiene una des-
tacada posición de liderazgo en la comuni-
dad autónoma gallega, así como una nota-
ble presencia en otros grandes mercados 
como el Levante, Madrid, Castilla y León 

o Asturias.
Asimismo, como consecuencia de su 

política de expansión internacional, Café 
Candelas es una de las marcas de café pun-
teras en el mercado portugués.

Café Candelas 
estrena Web 
para su gama 
de monodosis

En el corto espacio de tres años, la 
empresa pionera en vending saludable 
YoNaturals Inc. se ha establecido en 
un sector tan difícil de amoldar como 
el norteamericano, mal acostumbrado 
a comer alimentos poco saludables en 
el día a día.

La empresa afincada en San Diego 
(California) se ha postulado como una 
de las mejores apuestas en el vending 
para sustituir los productos de la llama-
da “comida basura”, especialmente en 
entornos tan sensibles como las escue-
las. La creciente y ya muy considerable 
capacidad de distribución de YoNaturals 
marcha de forma paralela al impulso de 
esta tendencia pro-orgánica que, como 
ya hemos anunciado anteriormente en 
Hostelvending.com, se ha disparado en 

Estados Unidos.

Más de 1.000 expendedoras
Así las cosas, la empresa ya ha podido 

instalar más de 1.000 máquinas expende-
doras en el mercado, gracias a su crecien-
te red de distribuidores: 35 en el 2007, 
45 en el 2008 y 51 (hasta el momento) 
en el 2009. De hecho, la empresa espe-
ra contar con más de 170 distribuidores 
para finales de año, con lo que proveerán 
a más de 200 ciudades del país.

La abultada gama de productos orgá-
nicos que ofrece YoVending se ve com-
plementada con sus vistosas expendedo-
ras; en este 2009 de hecho se estrenan 
las nuevas máquinas YoHungry y YoThirs-
ty, con control constante de la tempera-
tura y sistema de pago con y sin efectivo.

El imparable crecimiento de la comida 
vending saludable y orgánica
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La Sociedad Góngora Representaciones S.L., 
propietaria de la marca “Cafés Haitín”, amplió su 
capital social con una suscripción llevada a cabo por 
el Grupo Cafento, que reúne a las marcas Café Are-
ces, Cafés Capuchinos, Café El Gallego, La Flor de 
América, Café Rovi, Cafés Tarrero y Cafés Valiente.

Las oficinas y almacén de la firma, que hasta el 
31 de mayo se encontraban ubicadas en la locali-
dad de Santa Eulalia de Ronçana, se trasladaron a 
las instalaciones del grupo Cafento en Sant Baudi-
lio de Llobregat. Cafeto cuenta con varias sedes 
repartidas en el territorio español, situándose sus 
instalaciones centrales en Tineo, Asturias.

La Sociedad Góngora 
Representaciones S.L. se 
une al grupo Cafento

Azkoyen Industrial presentó durante la 
feria internacional Eu’Vend, que tuvo lugar 
en Colonia del 10 al 12 de septiembre, 
la nueva gama de máquinas automáticas 
de reducido tamaño (OCS) así como los 
expendedores de café para el segmento 
Horeca de Coffetek, la empresa británica 
adquirida en marzo de 2008.

Destacó la Vitale, una máquina de café 
semiautomática de atractivo diseño, con 
botones cromados iluminados por LEDs y 
tamaño reducido concebida para respon-
der a las necesidades de entornos como 
salas de reuniones, salas de espera, hote-
les rurales etc.

Además de la Vitale S, Azkoyen presen-
tó distintas máquinas de la marca Coffetek 
idóneas para el segmento OCS/Horeca 
como la Neva 3, Neva 4 y MiniExcel, con-
cebida para elaborar un número elevado de 
cafés en un tiempo muy reducido.

Finalmente se mostró al mercado el 
nuevo distribuidor de bebidas calientes 
Free-standing Sienna Z, que es la versión 
compacta de la ya exitosa serie Sienna.

Azkoyen presenta en 
Eu’Vend la gama OCS Vitale
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Hasta no hace muchos años la gestión 
de las máquinas de productos sólidos o 
snacks había sido para el operador una 
tarea complicada debido a la variedad de 
productos que debía manejar en el almacén 
y a la gestión de caducidades de los mis-
mos. El operador tenía la percepción que 
con la máquina snack “se perdía dinero”.

Pero hoy en día las cosas han cambia-
do. Por un lado, el usuario de la máquina 
exige más calidad en el servicio y mayor 
variedad de productos en las máquinas. 
Por otro lado, los precios de venta de las 
bebidas calientes (café, cortado, café con 
leche, etc) se han mantenido invariables 
en los últimos 8 años, mientras que los 
costes de personal y el de los carburantes, 
entre otros, han subido de forma imparable 
durante este mismo periodo.

Esto ha llevado al operador a replan-
tearse la gestión de las máquinas de Dis-
tribución Automática de Productos Sólidos 
como una oportunidad para compensar la 
reducción de márgenes que se ha dado, 
sobre todo, en las máquinas de bebidas 

calientes. La máquina de Productos Sólidos 
se ha convertido en una oportunidad para 
obtener unos márgenes de explotación 
aceptables. No obstante, para llegar a este 
punto, el camino no va a ser fácil.

Los últimos avances tecnológicos aplicados a la indus-

tria de la Distribución Automática, Vending, así como 

la reducción en los costes de comunicación de datos y 

los programas de gestión dedicados, permiten a los ope-

radores un mayor control de la gestión de su negocio. 

El uso de estas herramientas benefician al operador en 

diferentes frentes: Diseño de las rutas, planificación del 

servicio, control del ciclo productivo y/o la selección 

del producto más adecuado en cada momento.

La gestión por categorías 
en las máquinas de snacks
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GESTIÓN POR CATEGORÍAS
Efectivamente, la gestión de las máqui-

nas de Distribución Automática de Pro-
ductos Sólidos difiere en mucho a la que 
un operador puede llevar con las máquinas 
de Bebidas Calientes, por ejemplo. Así, las 
máquinas de espirales, pueden almacenar y 
vender hasta 60 productos diferentes según 
el modelo y la configuración de las bande-
jas. Los hábitos de consumo de los usua-
rios varían de un emplazamiento a otro. Las 
caducidades de algunos productos obligan a 
rotaciones de periodo muy corto.

En este escenario no nos podemos 
olvidar del reponedor. El reponedor debe 
estar formado especialmente para la ges-
tión de los productos dentro de las máqui-
nas snack. Es más fácil que un reponedor 
especializado en máquina de Productos 
Sólidos pueda llevar también máquinas de 
Bebidas Calientes y Frías que no a la inver-
sa. En este punto entraríamos en la eterna 
disquisición de si se utilizan rutas mixtas o 
bien rutas dedicadas, pero esto lo dejare-
mos para otra ocasión.

Llegados a este punto la pregunta es 
como llevar la gestión de una máquina de 
Productos Sólidos o Snack para obtener 
unos márgenes de explotación acepta-
bles. La respuesta es que no hay un único 
método y, aunque lo hubiera, la aplicación y 
resultado del mismo variaría según el esce-
nario en el que se aplicara. No obstante, en 
este artículo vamos a comentar un sistema 
de gestión que ha dado buenos resultados 
en los países en los que se ha implantado, 
la Gestión por Categorías.

La Gestión por Categorías provee al 
operador de una información útil para un 
mejor control del menú de la máquina, 
proporcionando la variedad de productos 
que quiere el consumidor y simplificando 
la selección de productos al nivel de ruta 

y de almacén.
Para que una gestión 

por Categorías 
funcione es 

necesa-
rio 

un compromiso e implicación de todos  los 
estamentos de la compañía, desde la Direc-
ción General de la misma hasta el personal 
del almacén y el reponedor de producto 
de la máquina. También es muy importan-
te la colaboración y profesionalidad de los 
proveedores del producto. Los proveedo-
res de producto deben entender que en 
la medida que ellos colaboran en el buen 
funcionamiento de la Gestión por Catego-

rías obtendremos una mayor rotación de 
producto y, por lo tanto, un incremento en 
las ventas, hecho que beneficia tanto al ope-
rador como al mismo proveedor.

QUÉ BENEFICIOS REPORTA ESTE MÉTODO
Los beneficios provienen de tres áreas:

Un incremento en la rentabilidad por 
un incremento en las ventas en emplaza-
miento.

Una reducción del inventario debido a la 
reducción de SKUs (Stock Keeping Units) o 
Productos diferentes en el Almacén.

Una labor más eficiente y productiva 
tanto en la ruta del reponedor como en el 
almacén de producto.

El aumento de las ventas se consigue 
seleccionando aquellos productos con un 
giro más rápido. La reducción del inventario 
también se consigue al almacenar menos 
productos pero de rotación más rápida. 
Diferentes estudios han demostrado que 
se puede llegar a conseguir una reducción 
de hasta un 40% en el inventario en alma-
cén en aquellos casos en los que se apli-
ca el sistema de Gestión por Categorías.

Manejar menos productos significa 
menos inventario y una menor probabili-
dad de error. Un menor número de pro-
ductos diferentes (SKUs) conllevan el bene-
ficio añadido de un volumen de compras 
mayor por cada uno de ellos.

ROTACIÓN=VARIEDAD DE PRODUCTO
Una buena rotación supone variedad de 

producto en la máquina
Una de las primeras preguntas que un 

operador se hace sobre este sistema es 
como afecta el mismo a la variedad de pro-
ducto en la máquina. La respuesta es que un 
inventario reducido no significa necesaria-
mente una menor variedad en la máquina.

Una rotación del menú adecuada le dará 
a la máquina la variedad de productos que 
necesita. Cuando la máquina le ofrece al 
usuario una variedad de los productos con 
más consumo esto se traduce en un incre-
mento de las ventas y en un aumento de 
satisfacción en el consumidor. 

El sistema de Gestión por Categorías 
cambia varios aspectos en el forma de 
trabajar del operador, desde la forma de 
realizar los pedidos hasta la organización 

“La gestión de las máqui-

nas de Distribución 

Automática de Productos 

Sólidos difiere en mucho a 

la que un operador puede 

llevar con las máquinas 

de Bebidas Calientes”

La gestión por categorías en las máquinas de snacks 
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interna del almacén o la frecuencia de visi-
ta a las máquinas. Está pensado para que 
las empresas operadoras hagan uso de los 
estudios de mercado sobre los hábitos de 
consumo de los usuarios potenciales y así 
poder seleccionar los productos más ade-
cuados y de mayor consumo para colocar 
en las máquinas.

El Plan-O-Grama (en adelante Planogra-
ma) es un elemento indispensable a la hora 
de poner en marcha el sistema de Gestión 
por Categorías. El Planograma es una tabla 

en la que figura la posición y precio de cada 
producto dentro de la máquina de Produc-
tos Sólidos.

DISEÑO DEL PLANOGRAMA
El diseño del Planograma se lleva a cabo 

en tres pasos o fases:
1- Identificar las categorías de produc-

tos que utilizaremos. Inicialmente, y para 
facilitar el proceso de identificación, agru-
pamos los productos en 6 categorías, en 
algunos casos se puede llegar hasta 10. 

Cuantas menos categorías utilicemos, más 
fácil será hacer el Planograma. Por otro 
lado, cuantas más categorías identifique-
mos el Planograma nos asegurará una 
mayor variedad.

2- Ubicar el espacio que utilizaremos 
para cada categoría dentro de la máquina. 
Asignar el espacio en la máquina es bas-
tante sencillo. Cada categoría tiene, como 
mínimo un canal. El número de canales utili-
zados está en función de las ventas de cada 
categoría y en como encajan físicamente en 
la bandeja. Así por ejemplo, en una máqui-
na de 45 canales, si tenemos 6 categorías, 
como mínimo se asignarán 6 canales, uno a 
cada categoría y los 39 restantes en función 
del volumen de ventas de cada categoría.

3- Decidir que productos incluiremos 

en cada categoría. Este es el paso más difícil. 
Hay tres tipos de productos a considerar:

a) Productos Principales. Estos produc-
tos se cargan en todas las máquinas en cada 
visita. Generalmente representan el 20% 
del total de productos.

b) Productos Cíclicos. Estos productos 
van a cada máquina durante el tiempo que 
dura un menú cíclico pero cambian de ciclo 
a ciclo. Este tipo comprende la mayoría de 
productos que hay en el mercado.

c) Productos Selectivos. Son productos 
que se cargan en emplazamientos especí-
ficos para satisfacer demandas determina-
das. Estos productos no deberían suponer 
más de un 20% del total de canales.

A la hora de decidir que producto es el 
más adecuado para cada categoría surge la 
duda, que da mayor rendimiento un canal 
doble o un canal sencillo una sola espiral. 
En términos generales los costes de mani-
pulación son considerablemente menores 
en un canal sencillo. A nivel de ocupación 
de espacio los canales sencillos proporcio-
nan mayores beneficios que los dobles. Así, 
debido a la doble ocupación del espacio en 
el caso de los canales dobles se entiende 
que éstos deben generar el doble de mar-
gen que puede generar uno sencillo.

También parece claro que cuantas más 
espirales sencillas tenga la máquina, más 
variedad de producto podemos incluir.

En el Planograma deben aparecer iden-
tificados todos los canales de la máquina. 
Por lo tanto es necesario disponer de un 
Planograma para cada tipo de máquina en 
función del número de canales y bandejas.

A parte de disponer de un Planogra-
ma para cada tipo de máquina también se 
podrán diferenciar según el tipo de empla-
zamientos en el que estén instaladas las 
máquinas. Por ejemplo oficinas, fábricas, 
centros de enseñanza u hospitales. Estudios 
realizados por los mismos elaboradores de 
productos han llegado a la conclusión que 
las preferencias en cuanto a consumo varían 
en función del tipo de emplazamiento. Así 
a modo de ejemplo parece que los boca-
dillos salados se venden más en el Vending 
Público que en el Cautivo. Los pastelitos se 
venden más en el Vending Cautivo que en 

El sistema de Gestión por 

Categorías está pensado 

para que las empresas 

operadoras hagan uso 

de los estudios de merca-

do sobre los hábitos de 

consumo de los usuarios 

potenciales y así poder 

seleccionar los produc-

tos más adecuados y de 

mayor consumo para 

colocar en las máqui-

nas”

La gestión por categorías en las máquinas de snacks 



Hostel Vending • nº 49 septiembre - octubre 2009 vending / hostelvending

25 ❙ hostelvending

el Público. Las rosquillas se venden mejor 
en oficinas que en fábricas

El uso de los Planogramas proporciona 
control en la gestión de los productos que 
están cargados en las máquinas. Sin esta 
herramienta, el reponedor tiene la posibi-
lidad de colocar productos según sus pre-
ferencias o bien aquellos que están más a 
mano y así ahorrar tiempo.

No obstante el Planograma en sí mismo 
no es capaz de alcanzar los beneficios a los 
que hemos hecho referencia con anteriori-
dad. La Gestión por Categorías sólo empie-
za a influir en el beneficio obtenido a partir 
del momento en que el almacén establece y 
refuerza los controles sobre los pedidos de 
producto al tiempo que los menús cíclicos 
están en marcha en las máquinas.

La clave está en hacer pedido de aque-

llos productos que figuran en el Planogra-
ma durante un ciclo de un menú especí-
fico. De esta manera el operador puede 
controlar que productos están dentro de 
las máquinas.

Hay que organizar el almacén. El uso 
de los Planogramas facilita la preparación 
de la carga de los vehículos en el almacén.

El uso de los Planogramas conjuntamen-
te con el producto de las máquinas ya pre-
parado en almacén ha demostrado ser muy 
efectivo a la hora de optimizar los tiempos 
de carga. El reponedor cuando llega al 

almacén encuentra el producto 
agrupado por cate-

gorías: pata-
tas fritas, 

pastas, 

rosquillas, bocadillos, etc. Una vez en el 
emplazamiento el reponedor dispone de 
un expositor diseñado en función del Pla-
nograma y que le permite cargar la máqui-
na de forma más rápida que con el proce-
dimiento habitual.

Algunos estudios realizados por empre-
sas operadoras demuestran que una buena 
organización en el almacén puede reducir 
en un tercio el tiempo que la máquina está 
parada por reposición. En estos casos el 
reponedor puede gestionar un 20% más 
de máquinas.

SEGUIMIENTO DE LAS VENTAS POR 
PRODUCTO Y CANAL

En la medida que el seguimiento de las 
ventas sea preciso, el operador podrá esco-
ger mejor los productos que más se ven-
den. Esto sólo es posible con un programa 
específico para el vending.

La toma de datos sobre ventas por canal 
y bandeja a través del Ordenador de mano 
“Handheld” y su posterior descarga de los 
mismos en el software adecuado permiten 
maximizar las ventajas que proporciona el 
sistema de Gestión por Categorías.

Para terminar algunas consideraciones 
en cuanto al beneficio obtenido a través 
de las máquinas de Productos Sólidos o 
Snack, independientemente que se utilice 
el método de Gestión por Categorías u 
otro cualquiera.

Históricamente los beneficios obteni-
dos a través de la venta de snacks en el 
Vending se han basado generalmente en el 
cálculo simple del Margen Bruto: Precio de 
Venta – Coste Unitario. Este valor como 
tal simplemente nos da el diferencial entre 
precio de coste unitario y precio de venta 
pero evidentemente no nos dice si estamos 
ganando o perdiendo dinero con un pro-
ducto determinado.

Para saber si en un producto determi-
nado estamos ganado o perdiendo dinero, 
debemos obtener el beneficio real. Para 
ello hay que incluir todos los costes asocia-
dos con cada producto, incluyendo los des-
cuentos por volumen de compra, los costes 
de manipulación, como la mano de obre del 

reponedor y el personal de almacén, 
los vehículos y el carburante, 

las necesidades 
de espacio en 
almacén y en 

máquina, los costes de estructura, etc.
Sólo cuando se tienen en cuenta todas 

las categorías de costes aparece el bene-
ficio real del producto, lo cual permite al 
operador ajustar las máquinas de snack de 
manera que se pueda maximizar el bene-
ficio por emplazamiento y, por tanto, por 
compañía.

En realidad este criterio sobre el bene-
ficio real del producto es perfectamente 
aplicable a cualquier producto o bebida dis-
pensada a través de una máquina de Distri-
bución Automática.

La aplicación del concepto de beneficio 
real por producto se ha convertido en una 
necesidad en la situación que vive la Indus-
tria del Vending por los motivos enunciados 
al principio de este artículo. El análisis del 
beneficio real permitirá que muchas empre-
sas operadoras puedan tomar las medidas 
internas adecuadas para corregir la conti-
nua disminución de los márgenes que están 
sufriendo en los últimos años.

Por Francesc Güell Isern, TPC NetGrup

“A nivel de ocupación 

de espacio los canales 

sencillos proporcionan 

mayores beneficios que 

los dobles”

“El uso de los 

Planogramas proporcio-

na control en la gestión 

de los productos que 

están cargados en las 

máquinas”

La gestión por categorías en las máquinas de snacks 
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Del 27 al 29 de noviembre de 2009, el encantador paraje sicilia-
no de Catania será el lugar de reunión al que asistirán, por prime-
ra vez, los profesionales y empresas más importantes del vending 
italiano.  La asociación organizadora del evento, Associazione Fiere 
Sicilia – a través de su presidente Massimo Pennisi – se ha mostra-
do confiada del éxito de la propuesta; está convencida de que una 
iniciativa como ésta, pese a ser su primera edición, siempre supo-
ne una plataforma de impulso para los operadores económicos en 
sus respectivas industrias y para el público visitante.

En Expo Vending Sud, el Centro de Exposiciones Le Ciminiere 
(un antiguo recinto industrial reconvertido en unas modernas insta-
laciones) será el lugar escogido para albergar a las empresas de bebi-
das calientes y frías, componentes y fuentes de agua, snack, gestión 
de empresas, sistemas de pago y accesorios, seguridad y packaging, 
distribución automática de productos alimenticios y no alimenticios, 
así como instituciones y asociaciones relacionadas con el sector.

Reuniones y conferencias
Por supuesto, este salón especializado en los sistemas de distri-

bución automática no se limitará únicamente a mostrar novedades 
y gamas de productos y demás innovaciones, sino que se interca-
larán una serie de reuniones y conferencias. El programa detallado 
de las jornadas técnicas – según informa Asso Fiere Sicilia – estará 
disponible en fechas próximas a la apertura de la feria.

La feria Self Service Expo and The Digital Signage Show de Londres 
es uno de las principales exposiciones europeas sobre tecnología 
de máquinas automáticas de auto-servicio y cartelería digital. La 
edición de este año se celebra entre el miércoles, 30 de septiem-
bre, y el 1 de octubre.

Con el pabellón Olympia como sede del evento, en el corazón 

de la capital inglesa (a 30 minutos del aeropuerto de Heathrow y 
fácilmente accesible por metro o carretera), la expo da cabida a 
más de 85 empresas expositoras, que mostrarán in situ la última 
tecnología en kioscos, terminales de auto-servicio, puntos de ven-
ta, monitores digitales, pantallas interactivas, etc.

Programa de conferencias
Además, el evento cuenta con un programa de conferencias que 

pondrá a los visitantes al día de este sector, ligado al presente y 
futuro de la industria “vending”. La mayoría de estas conferencias 
girará en torno al aprovechamiento y aplicación de estas tecnolo-
gías. Asimismo, se debatirá sobre el futuro de esta industria y sus 
últimas innovaciones.
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Sicilia quiere ser una 
isla de sorpresas para 
el vending

Una de las grandes 
ferias de terminales y 
cartelería digital
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A menos de una semana para que diese comienzo la NAMA 
National Expo, la feria de vending más importante de los Esta-
dos Unidos, los organizadores de la feria esperaban una afluen-
cia de unos 4.600 visitantes.

Cerca de 230 empresas habían sido ya inscritas con su pro-
pio stand. La feria de la asociación americana de vending se 
celebra una ó dos veces al año de modo itinerante en diversas 
ciudades de los Estados Unidos. En esta edición se ha esco-
gido el muelle náutico de Chicago como el mejor escenario 
para albergar el evento.

Profesionalidad en el vending
La NAMA destaca por la profesionalidad de sus visitantes; 

propietarios y operadores de máquinas de vending, OCS y de 
expedición automática de alimentos.

Además de ofrecer lo mejor del sector del vending en la 
superficie de exposición, NAMA también ha diseñado un inte-
resante programa de cursos instructivos para profesionales y 
conferencias.

Entre ellos, hay que destacar el Programa de Asesoramien-
to al Ejecutivo y otras sesiones que girarán en torno al control 

de recursos y pérdidas en el negocio, cómo sacar el máximo 
rendimiento a las máquinas, el timing en la renovación de la 
gama de productos, etc.N
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Concluyó la feria Eu’Vend de Colonia 
(Alemania ) el pasado 12 de septiembre, 
y demostró, una vez más, que se ha con-
solidado como una de las grandes ferias 
de vending en el Viejo Continente, a la 
que sólo le hace sombra la todopode-
rosa Venditalia.

Hostel Vending pudo comprobar, de 
primera mano, la fantástica organiza-
ción a la que ya nos han acostumbrado 
la Asociación Alemana de Vending y el 
Centro de Congresos de Koelnmesse, 
organizadores del evento.

Eu’Vend en cifras
Sobre una superficie bruta de 16.000 

m²,  en la Eu’Vend 2009 han participado 
205 empresas procedentes de 18 países. 
De ellas, 134 expositores y 2 empre-
sas representadas adicionalmente han 
venido de Alemania y 69 expositores 
han acudido al certamen procedentes 
del extranjero. Además, han acudido a 
la feria unos 5.000 visitantes profesio-
nales procedentes de 59 países.

En cuanto a la presencia española 
se refiere, cinco empresas tuvieron una 
presencia significativa en la feria, con 
la instalación de su propio stand: las 
empresas Laqtia, Vendin, GM Vending, 
Azkoyen y su subsidiaria Coges.

El Vending retoma el vuelo
Las opiniones recogidas por nuestro 

enviado especial fueron muy positivas y 
de ellas se desprende que ya se ha pasa-
do página a la peor crisis que ha atrave-
sado el vending en su historia.

No sólo las declaraciones de los asis-
tentes eran optimistas. El ajetreo de la 
feria, las idas y venidas de unos y otros 
y el número de visitantes desvelaba que 
la actividad se ha reanudado después de 
varios meses de “impasse”.

Nuestros lectores pueden ver la 
información más detallada de la Eu’Vend 
2009 en las secciones de Ferias y Even-
tos y Galería de Imágenes de www.hos-
telvending.com.

Eu´vend 2009 
El sector remonta la crisis en la feria
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Se ha revisado el cálculo del consumo 
mundial en el año civil 2008 y se ha aumen-
tado la cifra de 128,4 a 130 millones de 
sacos, lo que indica que continúa el dina-
mismo en la tasa de crecimiento anual. De 
2000 a 2008 el consumo mundial aumentó 
cada año a razón de un promedio de 2,4%. 
Por lo que se refiere a 2009, no se observan 
hasta la fecha indicios de que la crisis eco-
nómica mundial haya tenido repercusiones 
notables en el consumo.

Evolución de los precios
El promedio mensual del precio indicati-

vo compuesto de la OIC aumentó un 4%, ya 
que pasó de 112,90 centavos de dólar por 
libra en julio a 117,45 centavos en agosto. 
No obstante, a pesar del nivel alcanzado 
en agosto, una observación más detenida 

de la evolución diaria de los precios pare-
cería indicar una tendencia al descenso a 
corto plazo.

A diferencia del descenso de los precios 
en un 1% de los Suaves Colombianos, en los 
otros tres grupos se registró un aumento 
en agosto. Los precios de los Otros Sua-
ves y de los Arábicas Naturales Brasileños 
y Otros Arábicas Naturales aumentaron 
un 6,3% y un 8,4% respectivamente. En los 
precios de los Robustas se registró sólo un 
ligero aumento (+0,93%).

En la última semana de agosto aumentó 
el valor del dólar estadounidense frente a 
las monedas de algunos países exportado-
res, en especial del peso mexicano, el peso 
colombiano, la rupia india, la rupia indone-
sia y el franco CFA.

Por lo que respecta a los países importa-

Continúan creciendo 
el consumo y el 
precio del café

Si bien el promedio mensual 

del precio indicativo com-

puesto de la OIC aumentó en 

un 4%, ya que pasó de 112,90 

centavos de dólar americano 

por libra en julio a 117,45 cen-

tavos en agosto, los precios 

indicativos diarios de los cua-

tro grupos de café descendie-

ron en las dos últimas sema-

nas de agosto y la primera 

de septiembre. Las diferencias 

entre los Suaves Colombianos 

y los otros grupos de café 

también se redujeron, en espe-

cial en cuanto a la diferencia 

con el mercado de futuros 

de Nueva York, que disminuyó 

un 17,8%, ya que pasó de 64,87 

centavos de dólar por libra 

en julio a 53,34 centavos en 

agosto.

Informe de la Organización Internacional del Café
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dores, sin embargo, el valor del dólar esta-
dounidense descendió ligeramente frente al 
euro en las dos últimas semanas de agosto.

Factores fundamentales del mercado
Las exportaciones efectuadas en julio 

fueron de 7,8 millones de sacos, lo que 
sitúa el volumen total exportado en los diez 
primeros meses del año cafetero 2008/09 
en 82,3 millones de sacos, frente a 80,2 
millones de sacos en el mismo período 
de 2007/08, lo que representa un aumen-
to del 2,6%.

Las exportaciones mensuales de Colom-
bia descendieron en julio a 590.000 sacos 
frente a 892.298 sacos en julio de 2008. 
Esto sitúa las exportaciones acumuladas 
en los diez primeros meses del año cafete-
ro 2008/09 en 7,7 millones de sacos, fren-
te a 9,97 millones de sacos en el período 
anterior, lo que representa un descenso 
del 22,6%. Es muy poco probable que las 
exportaciones de Colombia en lo que que-
da del año cafetero 2008/09 sean de más de 
1 millón de sacos. En ese período de diez 
meses hubo un aumento en las exportacio-
nes del Brasil (3,6 millones de sacos), Viet 
Nam (1,7 millones de sacos) e Indonesia (1 

millón de sacos).
Se calcula que el valor de las exporta-

ciones en el año civil 2008 fue de US$15,3 
miles de millones correspondientes a un 
total de 97,6 millones de sacos, frente a 
US$12,8 miles de millones correspondien-
tes a un total de 96,6 millones de sacos 
exportados en 2007.

Se ha revisado el cálculo del consumo 
mundial en el año civil 2008 y se ha aumen-
tado la cifra de 128,4 a 130 millones de 
sacos, lo que indica que continúa el dina-
mismo en la tasa de crecimiento. De 2000 
a 2008 el consumo mundial anual aumentó 
constantemente a una tasa media del 2,4%. 
El aumento en 2008 se debió principalmen-
te al aumento del consumo interno en los 
países exportadores, en especial en Bra-
sil, Indonesia y México. También aumentó 
el consumo en Alemania, Italia y el Reino 
Unido, pero se ha observado una disminu-
ción en algunos países importadores como 
la Federación de Rusia, Francia y los Países 
Bajos. Con la crisis económica mundial, sin 
embargo, podría haber una disminución en 
el crecimiento de la demanda, lo que hace 
poco probable que haya un aumento signi-

ficativo del consumo en 2009.

Conclusión
Para concluir, cabe señalar que, si bien 

los precios medios mensuales en agosto fue-
ron más altos que en julio, los precios de 
los cuatro grupos de café parecen estar en 
una tendencia al descenso a medida que el 
nuevo año de cosecha se acerca en varios 
países. El descenso podría ser limitado, sin 
embargo, debido a que el bajo nivel de exis-
tencias iniciales en los países exportadores 
significa que el equilibrio entre la oferta y la 
demanda permanecerá ajustado. Una revi-
sión en la que se aumenta la cifra de con-
sumo mundial relativa a 2008 confirma que, 
desde el comienzo de la década, el mercado 
se ha expandido a un ritmo que demuestra 
solidez. La perspectiva a largo plazo de la 
demanda de café sigue siendo prometedo-
ra debido principalmente al crecimiento de 
los mercados especializados en los merca-
dos maduros y a la incorporación de nuevos 
consumidores en los mercados emergentes.

FUENTE: Néstor Osorio, Director Ejecuti-
vo de la Organización Internacional del Café

Precio indicativo compuesto diario
Medias mensuales de agosto 2008 - septiembre 2009
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Consumo mundial (en miles de sacos)
2004 2005 2006 2007 2008

TOTAL MUNDIAL 118.478 119.005 122.559 127.129 130.004

Países productores 29.523 30.915 32.505 34.516 36.160
Brasil 14.760 15.390 16.133 16.927 17.931
Indonesia 1.958 2.375 2.750 3.208 3.333
México 1.500 1.556 1.794 2.050 2.200
Etiopía 1.833 1.833 1.833 1.833 1.833
India 1.188 1.272 1.337 1.360 1.430
Colombia 1.400 1.400 1.400 1.400 1.400
Filipinas 917 917 917 989 1.060
Vietnam 500 500 604 938 1.021
Venezuela 700 703 723 760 760
Otros 4.768 4.969 5.015 5.052 5.192

Países importadores 88.955 88.090 90.054 92.614 93.844

Unión europea 41.193 39.277 40.951 40.543 39.861
Alemania 10.445 8.665 9.151 8.627 9.554
Italia 5.469 5.552 5.593 5.821 5.937
Francia 4.929 4.787 5.278 5.628 5.148
España 2.705 3.007 3.017 3.198 3.485
Reino Unido 2.458 2.680 3.059 2.824 3.067
Países Bajos 1.978 1.927 2.129 2.292 1.324
Suecia 1.234 1.170 1.315 1.244 1.272
Polonia 2.281 2.267 1.953 1.531 1.190
Finlandia 1.034 1.102 1.047 1.057 1.115
Grecia 871 870 857 1.015 978
Otros 7.788 7.249 7.554 7.307 6.790

EEUU 20.973 20.998 20.667 21.033 21.652
Japón 7.117 7.128 7.268 7.282 7.065

Otros países importadores 19.672 20.688 21.168 23.756 25.266
Federación Rusa 3.086 3.212 3.263 4.055 3.716
Canadá 2.747 2.794 3.098 3.245 3.214
Algeria 2.159 1.892 1.836 1.968 2.118
Ucrania 739 1.025 968 1.057 1.733
República Federal de Corea 1.401 1.394 1.437 1.425 1.665
Australia 864 1.039 992 1.031 1.145
Otros 8.676 9.331 9.574 10.974 11.677
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Excelente resultado en 
la segunda edición de 
la promoción de vasos 
NESCAFÉ

El pasado 31 de julio concluyó la segunda Promoción Vasos de 
Nescafé, tras cuatro exitosos meses y superando los resultados 
de la primera edición, “Gana el viaje que tú quieras”.  Con un 
triple objetivo – impulsar el consumo en máquina NESCAFE con 
la promoción de vasos, ofrecer una herramienta promocional a 
los operadores Vending fieles a Nestlé e intensificar la comunica-
ción directa con el consumidor final en su lugar de trabajo– esta 
nueva promoción consistió en el sorteo de un televisor LCD full 

HD JVC, una videocámara digital super compacta JVC y un equipo 
audio con DVD incorporado JVC, cada mes y durante 4 meses 
(en total se repartieron 12 regalos).  Además, por el mero hecho 
de registrarse en la web de la promoción, www.nescafe.es/vasos, 
hubo un regalo seguro: mini tazas rojas NESCAFÉ, tazas cortado 
NESCAFÉ, kit viaje, petates, etc...  

Para poder participar, el consumidor debía reunir 6 puntos 
rojos que se encontraban en los Vasos NESCAFÉ Vending de la 
promoción. Una vez recopilados, debían enviarse en un sobre a 
un apartado de correos de NESCAFÉ.  Los resultados registrados 

no dejan lugar a dudas sobre el éxito de la promoción, puesto 
que además de batirse el récord en el número de cartas envia-
das, (11.148), se superó también el número de visitas a la página 
web, con 8.170 durante 4 meses.  A la consecución de los obje-
tivos fijados por NESCAFÉ la promoción ofrece una auténtica 
experiencia de compra a todos nuestros consumidores a través 
de comunicación y acción en el punto de consumo.  NESCAFÉ 
ya había marcado un estilo propio con la personalización de las 
máquinas de vending. Su imagen y su café exclusivos convierten 
cualquier explotación de vending en un negocio seguro, por la 
imbatible confianza que ofrece al consumidor final marcas lideres 
como NESCAFÉ, Nesquik y Nestea.  

La Promoción Vasos de NESCAFÉ ha servido también para 
aumentar el número de consumiciones. Así pues, como resul-
tado final, se han impulsado las ventas de los operadores en los 
puestos de trabajo. 

NESCAFÉ ya había impulsado la venta 
de sus vasos para vending con una 
promoción única en España  

“Además de batirse el récord en el número 
de cartas enviadas (11.148), se superó 
también el número de visitas a la página 
web, con 8.170 durante 4 meses”

 “La Promoción Vasos de NESCAFÉ ha 
servido también para impulsar el número de 
clientes y el número de cafés consumidos”



licitación / hostelvending

36 / news / hostelvending

➩➩ Benazahora Café 
gana un concurso 
para la instalación 
de expendedoras en 
Sevilla

Benazahora Café S.L. instalará y explo-
tará máquinas de vending de bebidas y 
alimentos en los Servicios Centrales del 
Servicio Andaluz de Salud, en Sevilla, tras 
adjudicarse un concurso público abier-
to el pasado mes de junio por esta mis-
ma entidad.

La concesión es por un máximo de 
diez años y un mínimo de dos y, mien-
tras que el presupuesto base de licitación 
había sido fijado por el Servicio Andaluz 
de Salud en 420 euros mensuales, la ofer-
ta de Benazahora fue la que resultó más 
atractiva para el organismo público, pues 
el canon de adjudicación ascendió a un 
importe de 500 euros.

Con una docena de años a sus espal-
das, Benazahora Café es una firma espe-
cializada en la distribución automática de 
bebidas frías, calientes y productos sóli-
dos, en las provincias de Cádiz, Sevilla y 
Huelva, siendo pioneros en la introduc-
ción en el mercado andaluz de máquinas 
automáticas de café que lo muelen en el 
momento de ser servido.

➩➩ Tres plazas de 
vending a concurso 
en el Ayuntamiento 
de Ermua

El Instituto Municipal de Deportes del 
Ayuntamiento de Ermua, en el País Vasco, 
ha convocado un concurso abierto para la 
explotación de tres máquinas expendedo-
ras de bebidas, refrescos y alimentos situa-
das en diversas instalaciones.

Junto con la explotación de las máqui-
nas de vending, también se ofrece la de una 
cafetería, totalmente equipada.

En total, el Instituto ha fijado un canon 
mínimo de 10.960 euros anuales, mejora-
ble al alza, y una duración del servicio de 
un año, prorrogable por otro más.

Las empresas interesadas en este con-
curso tienen hasta las 14:00 horas del 29 
de septiembre para presentar sus pro-
puestas en las oficinas del Instituto, adjun-
tando la documentación que se pide en los 
pliegos de condiciones.

La documentación se encuentra a dis-
posición de los interesados en las propias 
oficinas del Instituto Municipal de Depor-
tes de Ermua.

Para obtener más información, se pue-
de llamar a las personas responsables del 
Instituto al teléfono 943 17 92 16.

➩➩ Concurso para 
el servicio de 
expendedoras de 
un futuro hospital 
ibicenco

Según informan los medios locales 
como El Diario de Ibiza o Última Hora digital, 
el Servei de Salut de les Illes Balears ha 
sacado a concurso público (además de la 
construcción y mantenimiento) la explota-
ción de los servicios que ofrecerá el nue-
vo hospital de Can Misses, en Ibiza. Entre 
estos servicios se encuentra, por supues-
to, el de máquinas expendedoras.

El anunció habría sido publicado en el 
Boletín Oficial de la Unión Europea en 
el día 10 de agosto. Según esta informa-

ción, el plazo para presentar las solicitu-
des a concurso acabaría el próximo 30 
de septiembre.

➩➩ Adjudicación en 
Murcia

La empresa Expendemur G, S.L. ha sido 
la ganadora del concurso público para la 
explotación de máquinas expendedoras 
de bebidas y alimentos en una serie de 
centros municipales de la localidad de 
Alcantarilla (Murcia). La adjudicación fue 
oficializada por las autoridades locales el 
pasado 6 de agosto (aunque publicada 
recientemente en el Boletín Oficial de la 
Región de Murcia), y supone una retribu-
ción de 505 euros por máquina (sin IVA) 
para la empresa.

➩➩ Serunión, 
Serventa y Vat 
Vending prorrogan 
sus explotaciones 
de vending en 
la Comunidad 
Autónoma de Aragón

El Gobierno de Aragón ha prorrogado 
durante este mes de agosto una serie de 
permisos de ocupación en sus edificios 
adscritos para la instalación y explotación 
de máquinas expendedoras. Los benefi-
ciados han sido tres empresas del sector; 
Serunión, Serventa y Vat Vending, que ya 
se habían hecho con dichas concesiones 
en el año 2006.

Empezando con Serventa (Servicio de 
Venta Automática S.A.), la Consejería de 
Presidencia del Gobierno de Aragón deci-
dió prorrogar su permiso de ocupación 
temporal, concedido en julio de 2006, 
para la instalación de máquinas expen-
dedoras de bebidas frías y calientes en 

LICITACIÓN PÚBLICA DE VENDING
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los edificios adscritos al Departamento 
de Presidencia del Gobierno regional en 
Zaragoza. Según el pliego de condiciones 
generales de la Orden que hizo efectivo el 
permiso, las autorizaciones pueden pro-
rrogarse por periodos anuales de común 
acuerdo de las partes y hasta un máximo 
de dos años más.

La firma, con sede central en Madrid, 
se acogió a este precepto para solicitar 
una prórroga, concedida ya el pasado 31 
de julio por la propia Consejería de Pre-
sidencia.

Serunión en Teruel
Por su parte, Serunión no ha desapro-

vechado tampoco la oportunidad de pro-
rrogar una autorización otorgada por el 
Gobierno de Aragón y continuará ope-
rando sus máquinas de vending en el edi-
ficio del gobierno regional situado en la 
calle San Francisco de la misma ciudad 
turulense.

La explotación de estas máquinas de 
vending comenzó también en 2006, cuan-
do Serunión recibió la autorización de 
ocupación temporal de dicho edificio por 

parte de la Consejería de Presidencia y 
Política Territorial, Justicia e Interior del 
Gobierno de Aragón, para la instalación 
de sus máquinas expendedoras de bebi-
das frías y calientes.

Del mismo modo que el permiso con-
cedido a Serventa, en el pliego de condi-
ciones generales se prevé la posibilidad de 
prorrogar las autorizaciones por periodos 
anuales, de común acuerdo de las partes.

La firma perteneciente al grupo francés 
Elior, que facturó 288 millones de euros 
el año pasado (12,5 procedentes de su 
segmento de vending), solicitó igualmen-
te dicha prórroga y, tras informe favorable 
de la Delegación Territorial del Gobier-
no de Aragón en Teruel, la Consejería 
de Política Territorial, Justicia e Interior 
ha resuelto concederla, pero sin revisión 

alguna de precios.

No podrán subir los precios
Tanto Serunión como Serventa, en sus 

peticiones de renovación de las concesio-
nes, habían solicitado la actualización de 
precios de los productos expedidos con-
forme al IPC (entre un 8,2% y un 8,3% 
más, desde 2006).

Sin embargo, la Consejería ha recha-
zado dichas peticiones amparándose en 
que en los pliegos de condiciones gene-
rales que rigen ambos permisos de ocu-
pación no contienen mención alguna a la 
revisión de precios, ni conforme al IPC ni 
a ningún otro índice.

Vat Vending en Huesca
Asimismo, en Huesca, el Gobierno 

aragonés prorrogó la concesión en cua-
tro edificios administrativos situados en 
la provincia.

En este caso, el permiso había sido 
concedido a la empresa Vat Vending S.A., 
también para la explotación de expende-
doras de bebidas frías y calientes en edifi-
cios gubernativos de Huesca, Fraga y Jaca .
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La feria Eu’Vend reveló las principales 
claves del último estudio realizado conjun-
tamente por la Asociación Europea de Ven-
ding (EVA) y Datamonitor, y que está dis-
ponible en la página oficial de la asociación.

La conclusión principal es que la ventaja 
competitiva de la industria del vending con 
respecto a otros canales es su habilidad 
especial para proporcionar un producto de 
la manera más conveniente. No obstante, 
para captar nuevos clientes en el canal ven-
ding y conservar los ya existentes es nece-
sario hacer un esfuerzo mayor en asegurar 
que el proceso de compra es cada vez más 
conveniente, a través de sistemas de pago 
más sencillos, aumentar la notoriedad de 
las plazas donde se instalan las máquinas y 
asegurar la disponibilidad de productos con 
máquinas repletas de producto.

El estudio revela que los operadores 
creen que la disponibilidad de un mayor 
número de sistemas de pago haría crecer 
las ventas, pero existen muchas barreras 

para la introducción de sistemas de pago 
electrónico.

En toda Europa, las ventas han teni-
do el impulso de consumidores que bus-
can un descanso durante el día y un snack 

“indulgente” que les ayude a escapar de las 
presiones de la vida diaria. Los consumido-
res también compran productos de ven-
ding como un impulso energético rápido e 
inmediatamente disponible. Para satisfacer 
ambas necesidades, normalmente los con-
sumidores optan por una bebida caliente.

Más variedad y de mayor tamaño
Los expertos de la industria han detec-

tado que los consumidores demandan, 
cada vez más, máquinas de vending que 
sirvan bebidas calientes en formatos más 
grandes para competir con la oferta de los 
coffee shops.

Por último, el estudio de Datamonitor 
y la EVA llama la atención sobre la necesi-
dad de ampliar la variedad de productos a 
la venta en las máquinas de vending para 
poder competir con la cada vez más nume-
rosa variedad que se puede encontrar en 
puntos de venta tradicionales y grandes 
superficies.

La conveniencia, la principal ventaja 
competitiva del canal de la venta automática

Se ha hecho público el borra-
dor del anteproyecto de Ley de 
Seguridad Alimentaria y Nutri-
ción, que afecta de lleno a la 
industria del vending, en especial 
su artículo 41.5.

Esta ley tiene por objeto mejorar la coordinación del Gobier-
no con la Unión Europea, fomentar la actuación y coordinación 
en conjunto de todos los implicados en la seguridad alimentaria, 
es decir, los ministerios, las comunidades autónomas, los con-
sumidores y los sectores económicos y científicos.

El artículo 41.5 del borrador tiene una especial incidencia en 
la expedición automática de productos en colegios e institutos, 
al limitar el contenido de grasas saturadas en los artículos que 
se venden a través de máquinas expendedoras.

El enunciado exacto de dicho apartado de la norma reza de 
la siguiente manera: “No se permitirá la venta de alimentos con 
un alto contenido en ácidos grasos saturados, ácidos grasos trans, 
sal y azúcares sencillos, ya sea mediante máquinas expendedoras o 
en cantinas, bares o locales similares situados en el interior de los 
centros escolares”.

El avance de la venta automática en México le puede estar 
dando a más de uno un buen dolor de cabeza. Sin embargo, aque-
llos empresarios mexicanos a quien el miedo por perder ventas 
en favor de los operadores de vending les da jaqueca ya tienen 
un remedio: tomarse una aspirina en alguna de las expendedo-
ras de medicamentos que la empresa Lovending ha instalado en 
tres estaciones del metro de la capital azteca.

La idea parece estar abocada a abrirse paso en uno de los 
medios de transporte más utilizados del mundo. La máquina 
expide productos de parafarmacia, que no necesitan receta 
médica, como tiritas, cremas o preservativos.

Aún así, ya han llovido las primeras críticas sobre su lega-
lidad, quién sabe si movidas por intereses de locales de venta 
tradicional.

Se prohíbe la venta de productos 
altos en grasa o azúcares a través 
de expendedoras

En el Metro de México se 
venden medicamentos a través 
de máquinas expendedoras
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La Ministra de Sanidad, Trinidad Jimé-
nez, anunció el pasado 14 de septiembre 
una medida que promete convulsionar el 
vending de tabaco.

La titular de Sanidad manifestó que 
reformará la ley del tabaco de manera tal 
que se prohibirá fumar en todos los esta-
blecimientos públicos, lugares de ocio, 
bares y restaurantes.

Aunque está por ver si la reforma podrá 
llevarse a cabo, ante la resistencia de una 
parte importante de la población y de las 
presiones que pueden ejercer sectores 
como la hostelería o el Vending (además 
de la propia industria tabaquera) la medida 

cuenta ya con el beneplácito de al menos 
nueve comunidades autónomas.

La Organización de Profesionales y 
Autónomos (OPA) ya se ha apresurado a 
decir que “no es el momento de modifi-
car esta normativa”, teniendo en cuenta el 
actual contexto económico, y que no se 
considera necesario modificar una norma-
tiva tan reciente.

no se prohíbe la venta
El 60% de los cigarrillos que se compran 

en nuestro país provienen de máquinas de 
vending. Según diversas estimaciones, los 
dueños de bares y restaurantes recibiren 

unos ingresos extras de 5 céntimos por 
cada cajetilla; lo que hace un total de más 
de 3.000 euros al año.

No obstante, Trinidad Jiménez tran-
quilizó a los hosteleros y empresarios de 
vending argumentando que los bares y res-
taurantes podrán seguir vendiendo tabaco 
a través de máquinas expendedoras, siem-
pre y cuando los cigarrillos expedidos no 
se fumen dentro de sus locales.

Sanidad anuncia que 
prohibirá fumar en bares,  
restaurantes, lugares de ocio 
y establecimientos públicos
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El vending, además de ser un canal 
de comercialización excelente, tiene 
unas posibilidades que van más allá de 
las comúnmente conocidas. El grupo 
artístico tinerfeño “Los tres marchan-
tes”, con su iniciativa de una máquina 
expendedora de cajetillas de arte, ele-
va el prestigio y las posibilidades de la 
venta automática y la convierte en un 
medio por el que propagar la creati-
vidad.

Según explica el propio Joaquín 
Reyes, “Los tres marchantes” es un pro-
yecto no lucrativo que tiene dos obje-
tivos prioritarios: convertir el arte en 
algo cotidiano al alcance de todos y que 
cualquier creativo/a tenga una oportu-
nidad para dar a conocer su trabajo en 
un espacio cara al público.

“Para unir estas dos metas hemos 
creado un formato de obra de arte al 
que hemos llamado “cajetilla de arte”, 
con un diseño exterior de edición limita-
da, y una forma de distribución median-
te máquinas 

expendedoras de arte”. 
El proceso de creación es innovador 

y democratizante. “Los tres marchan-
tes”, a través de su página web, ponen 
a disposición de los creativos que quiera 
participar un troquel en formato PDF 
para descargar que sirve de guía. Una 
vez realizados los diseños se envían 
en formato digital a una dirección de 
correo, son seleccionados y enviados a 

imprenta para su fabricación en edi-
ciones limitadas de entre 50 y 200 
unidades, para su posterior venta 
en las máquinas al precio fijado 
de 2 euros.

Los compradores al abrir sus 
cajetillas encontrarán un certifica-
do de autenticidad con el nombre 

del autor, y una dirección de correo 
por si quisiera ponerse en contacto 
con el o ella. 

Patrocinio
En coherencia con su filosofía, Joa-

quín Reyes resalta que “este proyec-
to destina los beneficios a los propios 
artistas o los reinvierte en otros pro-
yectos similares. Además, con la recau-
dación resultante cada cierto tiempo se 
editará un catálogo con los diseños de 
cajetillas que se van fabricando. Para 
poder arrancar con el proyecto “Los 
tres marchantes” buscan patrocinado-
res y mecenas que quieran contribuir 
económicamente en la fabricación de 
las cajetillas”. 

Aquí es donde se introduce una fase 
del proceso que, en su sentido pura-
mente comercial, atraerá la atención a 
las empresas. “Los costes de produc-
ción para la tirada de 50 ejemplares de 
un diseño de cajetilla, son aproximada-
mente 200 €. Para que la aportación 
de entidades y patrocinadores les sea 
rentable se ha reservado un lateral de 
las cajetillas para poner su publicidad 
y en el panel de las máquinas también 
excite un espacio destinado a este fin”.

El creador anuncia, eso sí, que 
actualmente se encuentran negociando 
la colocación de las primeras máquinas 
en varios museos y salas, “aunque tam-
bién estudiamos la opción de cafeterías, 
bares y otros establecimientos que dis-
pongan de expendedoras propias y que 
quieran colaborar en este proyecto”.

“Expender arte, 
expandir el arte”: 
el vending como canal de 

creatividad
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El Gobierno vasco ha anunciado un plan 
anticrisis dotado de 367 millones, donde 
lo más destacado para la industria del ven-
ding son las ayudas previstas para la insta-
lación de puestos de venta de leche fresca, 
mediante máquinas expendedoras. Estas 
ayudas están valoradas en medio millón 
de euros.

Además, el plan del ejecutivo de Eus-

kadi destinará 63,8 millones de euros en 
ayudas a las empresas, con 3 millones des-
viados en ayudas directas a los autónomos 
sin empleados.

Nueva máquina de leche
Por otra parte, la Asociación de Desa-

rrollo Rural de Donstialdea-Bidasoa 
“BEHEMENDI” ha solicitado una licen-
cia municipal para instalar y explotar una 
máquina expendedora de leche en la roton-
da (Sur) de la calle Elorrondode del muni-
cipio guipuzcuano de Oiartzun.

Los ganaderos vascos han puesto en 
marcha una serie de iniciativas para hacer 
frente a, lo que dicen, “prácticas abusivas” 
de los canales tradicionales de distribución, 
como supermercados y grandes superfi-

cies, que a través de sus intermediarios 
distribuyen la leche a un precio muy supe-
rior al que pagan al ganadero.

De entre todas estas iniciativas, la que 
más eco mediático ha tenido, y que está 
resultando más efectiva, es la venta directa 
de la leche a través de máquinas expende-
doras, con lo que se evitan los intermedia-
rios y con las que consumidor final puede 
obtener leche fresca a un precio muy infe-
rior al que tendría en un supermercado.

El ayuntamiento de Oiartzun, en cumpli-
miento de la normativa vigente, hizo pública 
la solicitud de la asociación “Behemendi” 
para que las personas que pudieran verse 
afectados de algún modo por esta acti-
vidad puedan formular las observaciones 
pertinentes.

El Gobierno vasco destina 
medio millón de euros en 
ayudas al vending de leche
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El videoclub, esa fórmula 
de negocio que se esparció 
como el polen por todas las 
ciudades y pueblos de nuestra 
geografía, ha cambiado.

Acuciado por la competen-
cia feroz de Internet y la pira-
tería, el negocio ha sufrido 
una grave crisis y su número 
se ha diezmado en los últimos 
cinco años.

El caso más conocido fue el 
cierre de los 86 establecimien-
tos de la cadena estadounidense 
Blockbuster, en 2006.

Tras este cierre, los locales 
que fueron quedando se vieron 
obligados a buscar una nueva fór-
mula de negocio que les permitie-
se subsistir en el escenario actual de las 
descargas masivas y el “top manta”.

Este mismo año, la cadena Blockbuster no se ha librado 
de los cierres ni en su propio país, los Estados Unidos. Y es 
que, según las últimas noticias que nos llegan, la firma podría 
clausurar 960 tiendas antes de que termine este mismo año.

La receta es cambiar de negocio: sustituir las tiendas 
físicas por puntos automáticos de alquiler de DVDs en las 
tiendas de otros comercios.

Diversificación y automatización
Los videoclubs actuales han acudido al vending para 

diversificar su oferta e, incluso, cambiar la fisionomía de 
los locales.

Además de ahorrar en personal y ofrecer un servicio 
interactivo con el cliente las 24 horas del día, las máquinas 
ya no sólo expiden películas; junto con los nuevos forma-
tos (las viejas cintas de VHS han dado paso al DVD), aho-
ra también se pueden alquilar juegos para diferentes tipos 
de consolas.

Por si esto fuera poco, las máquinas expendedoras de 
películas y juegos aparecen ahora acompañadas con máqui-
nas de snacks y bebidas; y de alimentos precocinados u otro 
tipo de productos, en aquellos locales más completos, que 
han convertido los nuevos videoclubs en auténticas tiendas 
24 horas.

Como en cualquier otro 
negocio, la diversificación es la 
única manera de poder sobre-
vivir al cambio de modas. Bien 
sea por un cambio tecnológico 
(el cambio del VHS al DVD, la 
llegada de Internet y sus descar-
gas masivas o la generalización de 
las consolas de juegos), bien sea 
por un cambio en los propios gus-
tos del consumidor, contar con 
una oferta variada de servicios 
garantiza que el operador podrá 
compensar la perdida de ingresos 
en un segmento con los de otro 
(una máquina de snacks y bebidas, 
de preservativos o, incluso, de comi-
das calientes).

El negocio del videoclub es sólo 
un ejemplo de las posibilidades de las 

tiendas automáticas de 24 horas, que articulan sus servicios 
alrededor de un negocio base: un videoclub, un ciber o un 
locutorio, entre otros.

Las máquinas de vending 
salen al rescate de los videoclubs
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Pocos sectores han salido 
tan beneficiados como el ven-
ding con la llegada de las nuevas 
tecnologías de la comunicación. 
Además de aprovecharse de 
todas las ventajas que presenta 
Internet para cualquier empresa, 
derivadas de un acceso inme-
diato y global a cualquier infor-
mación, la industria de la venta 
automática ha conseguido crear 
nuevas sinergias con un tipo de 
negocio ya consolidado en todo 
el mundo pero extraordinaria-
mente joven: los cibers.

Efectivamente, la transfor-
mación de los clásicos locuto-
rios en negocios que ofertan 
un servicio completo de tele-
comunicación (donde el acce-
so a Internet es ya el eje cen-
tral sobre el que se mueven) ha 
ampliado el tiempo de estancia 
de los usuarios en este tipo de 
locales.

No hace falta ser un “lumbre-
ras” para darse cuenta de que 
cuanto más tiempo se retenga 
a un ser humano en un espacio 
cerrado mayor será su necesi-
dad de abastecerse de provisio-
nes líquidas y sólidas.

Las máquinas de vending han 
cubierto esa necesidad de un 
modo rápido y práctico, y cum-
pliendo con todas las regula-
ciones.

Pero ya se sabe que muchas 
veces las empresas corren más 
que la Administración y, en este 
caso, los locales de hostelería, 
en especial las cafeterías, se han 
apresurado a explotar el filón 
de Internet ofreciendo servicios 
Wifi a sus clientes.

Más regulación
Aunque algunos ayuntamien-

tos ya están tomando medidas al 
respecto – separando lo que son 
los servicios de hostelería de los 
que ofrecen acceso a Internet 
– lo cierto es que todavía son 
muchas las ciudades donde los 
cibers  tienen que reivindicar su 
derecho a ejercer la actividad 
para la que han sido creados sin 
que otros negocios la invadan.

Esto ya no es necesario en 
lugares como el pequeño muni-
cipio granadino de Armilla, que 
viene de aprobar una ordenan-
za donde prohibe la venta de 
bebidas y alimentos en locales 
donde se presten servicios de 
acceso a Internet.

Lógicamente, la normativa 
local excluye de esta prohibición 
a la distribución de este tipo de 
artículos a través de máquinas 
expendedoras.

Del mismo modo que los 
cibers se nutren de máquinas de 
vending para proveer a sus usua-
rios de snacks y bebidas que no 
pueden ser ofrecidos por medio 
de un servicio hostelero, por ser 
una clara intrusión del negocio 
de las cafeterías, se puede decir 
que la oferta Wifi de estas últi-
mas supone un clara intrusión 
en el negocio de los cibers.

El vending sabe de qué lado 
tiene que estar, puesto que tie-
ne una cuota de mercado que 
defender, ganada a pulso en los 
últimos 10 años y con una gran 
inversión por detrás para dar 
el mejor servicio posible a los 
usuarios de estos centros de 
información.

Operadores de cibers 
y vending se alían 
contra el intrusismo 
de las cafeterías con 
servicio Wifi
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¿quién habría pensado, 

hace años, que utiliza-

ríamos de modo habitual 

máquinas de vending 

para desayunar, tomar-

NOS un café después de 

comer, o un snack a 

modo de merienda en 

nuestro centro de tra-

bajo?

El último objetivo por 

conquistar parece claro: 

la comida.

El segmento de los 
“ready-meals” y el 
vending; 
en busca de la 
fórmula ganadora

Preparados para 
comerse el mundo
Según el Observatorio del consu-
mo y la distribución alimentaria, 
existe un “consumo generalizado 
pero muy esporádico de alimentos 
ya preparados para consumir en 
el hogar”. El consumidor compra 
estos productos por la comodidad 
que supone no tener que cocinar y 
por ahorrar tiempo en una sociedad 
cada vez más estresante.

Uno de los aspectos que destaca más 
el informe es que el consumidor, en gene-
ral, confía en estos productos. No obstan-
te, esta confianza se ve matizada en mayor 
o menor medida según el establecimiento 
de compra.

Ésta puede ser la causa principal por la 
que los operadores de vending no han apos-
tado todavía por este segmento. La indus-
tria está envuelta de lleno en una batalla por 

recuperar su imagen, dañada durante tantos 
años por la falta de profesionalismo y, por 
qué no decirlo, por la facilidad con la que el 
ser humano suele arrojar juicios de valor sin 
fundamento que, por repetitivos y fáciles, se 
vuelven corrientes de opinión.

De hecho, el sector de la venta automá-
tica todavía no ha logrado hacer ver al con-
sumidor que detrás de una expendedora se 
mueve una industria altamente desarrollada 
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y con un nivel de profesionalidad similar a 
cualquier otro medio de distribución.

Otro de los motivos, y que ya apunta el 
citado estudio como una de las causas para 
el consumo puntual de estos productos, es 
su precio. Una característica que se ve agra-
vada en el vending, por la reticencia de los 
consumidores a pagar cantidades mayores a 
un euro y que, por el momento, están impi-
diendo la expansión de estos artículos. Artí-
culos que, por otro lado, se adaptan como 
anillo al dedo a la venta automática.

De cualquier manera, el pasado nos da 
lecciones para no cundir en el desánimo y 
descartar, antes de tiempo, un tipo de pro-
ducto que, a día de hoy, no parece hacerle “la 
boca agua” a los usuarios de expendedoras. 
Y es que, ¿quién habría pensado, hace años, 
que utilizaríamos de modo habitual máqui-
nas de vending para desayunar, tomarnos un 
café después de comer, o un snack a modo 
de merienda en nuestro centro de trabajo?

El último objetivo por conquistar para el 
vending parece claro: la comida.

Ahorro de tiempo y de dinero
Hay varios motivos que pueden conven-

cer al trabajador para comer alimentos pre-
parados y expedidos por una máquina de 
vending en su centro de trabajo, como seña-
la Pilar Martínez, del fabricante Rheaven-
dors: “Tenemos, por un lado, argumentos 
de tiempo, con jornadas cada vez más flexi-
bles mediante las cuales, si entramos antes 
a trabajar y consumimos menos tiempo al 
medio día, podemos salir antes por la tarde 
y así disponer de más tiempo para nuestras 
actividades. Asimismo, hay argumentos eco-
nómicos. A nadie se le escapa que un tra-
bajador medio no puede permitirse comer 
todos los días de restaurante o, incluso, a 
veces ya resulta un gran esfuerzo económi-
co hacerlo de menú del día por económico 
que éste resulte”.

Para Pilar, el vending de productos ali-
menticios, platos preparados, postres, lác-
teos, etc., todavía tiene mucho camino por 
recorrer en nuestro país. Y para sustentar 

esta conclusión apunta al número significati-
vo de fabricantes de productos alimenticios 
que han desarrollado a lo largo de estos años 
preparados en envases individuales bajo dife-
rentes técnicas de conservación (vacío, pas-
teurización, refrigerados, etc.) y cuya pene-
tración en el hogar se incrementa año tras 
año: “En cualquier supermercado no sólo 
encontramos ensaladas o pizzas, sino que 
disponemos de una gran variedad de platos 
(carnes, pescados, pastas, legumbres, etc.), 
de rápida preparación en microondas y de 
alta calidad”.

Rheavendors cuenta con un modelo muy 
específico para este tipo de productos: la SP 
12/256. Se trata de una máquina de bandejas 
que mantiene todos los productos en posi-
ción horizontal para evitar que salsas, aliños 
de ensaladas u otros productos no pierdan 
su posición en el plato y que además expen-
de el producto sin la caída que se genera en 
una máquina de espirales clásica. A partir de 
aquí, lo consumirá en frío o lo calentará en 
un microondas.

Máquinas preparadas para 
“Food”

David Mapelli, director comercial de 

N&W Global Vending, resalta la complejidad 
de este segmento, “con una normativa más 
estricta a la que hay que ajustarse, donde 
los operadores deben respetar la tabla de 
frío, preservando los productos entre los 0 
y los 4 grados”.

N&W Global Vending posee máquinas 
tanto de espirales como de tambores. Aun-
que las primeras vienen equipadas con dis-
tintas zonas de temperatura para permitir la 
venta de diversos productos, entre los que 
se pueden encontrar ensaladas con forma-
tos adaptados a estas máquinas, las expen-
dedoras de tambores son las más indicadas 
para la expedición de “Food”.

Según David, “se aprecia que el consumo 
de Food está creciendo, sobre todo en los 
centros de trabajo. El trabajador tiene cada 
vez menos tiempo para hacer su descanso 
y a las empresas les interesa prescindir del 
trabajador el menor tiempo posible”.

David Mapelli, direc-

tor comercial de N&W 

Global Vending, resalta 

la complejidad de este 

segmento, “con una 

normativa más estricta 

a la que hay que ajus-

tarse, donde los opera-

dores deben respetar la 

tabla de frío, preservan-

do los productos entre 

los 0 y los 4 grados”
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El segmento de los “ready-meals” y el vending; en busca de la fórmula ganadora

Las expendedoras de alimentos prepa-
rados aparecen como la mejor alternati-
va para cumplir este servicio en el mismo 
trabajo y sin necesidad de que el trabaja-
dor tenga que desplazarse a otro estable-
cimiento.

En España, el margen de mejora de este 
segmento es importante. Todavía más si se 
tiene en cuenta que los horarios laborales 
en nuestro país tienen todavía que ajustar-
se al de sus homólogos europeos, esto es, 
reducir el tiempo reservado para las comi-
das para así poder salir más temprano del 
trabajo y que el empleado tenga más tiem-
po para otras ocupaciones.

Como nos dice David, es imprescindible 
el apoyo de los productores para que los 
fabricantes de máquinas puedan desarrollar 
más soluciones en este segmento. Aunque 
hay grupos internacionales importantes que 
ya han sacado productos en este mercado, 
que se adaptan de manera muy eficiente al 
vending, la realidad es que se necesita una 
mayor implicación de las marcas, que ya han 
mostrado su interés, pero que no acaban 

por apostar decididamente por desarrollar 
“ready-meals” para el vending.

Conquistando espacios
Víctor Cerdán, del departamento de 

marketing de Jofemar, piensa que particu-
larmente en España “la mayor aceptación 
está, sin duda, para bocatas y hambur-
guesas, especial- mente en luga-
res de ocio”. 
Para Víctor, las 
expendedoras 
de Food tienen 
una gran acep-
tación como 
servicio de 
comidas en los 
centros de tra-
bajo, sin embar-
go, “es mucho 
más popular en 
las tiendas ven-
ding”.

Ahora bien, 
donde el rendi-
miento de estas 
máquinas es ver-
daderamente 
espectacu-
lar es cuan-
do se mueven 
personas jóvenes 

alrededor. La máquina desarrollada por 
Jofemar para este segmento, “Gourmet”, 
da fe de ello, con una gran aceptación, a 
nivel europeo, para platos precocinados en 
cantinas y centros de trabajo y, en general, 
donde se permita dispensar comidas las 24 
horas, incluso si no hay personal de cocina.

Parece que los espacios donde se pue-
den ubicar este tipo de máquinas están bien 
definidos, pero que el vending y los “ready-
meals” todavía no han encontrado la fórmu-
la ganadora para hacer explotar este merca-
do. Y aún así, parece que en el futuro comer 
en los centros de trabajo platos calientes o 
fríos de una expendedora será tan normal 
como tomarse un café de máquina. Sólo es 
una cuestión de tiempo; en el momento 
que confluyan los intereses decididos de los 
creadores de estos productos y los fabrican-
tes de máquinas.

Las expendedoras de 

alimentos preparados 

aparecen como la 

mejor alternativa para 

cumplir este servicio 

en el mismo trabajo y 

sin necesidad de que 

el trabajador tenga 

que desplazarse a otro 

establecimiento



Hostel Vending • nº 49 septiembre - octubre 2009 vending / hostelvending

47 ❙ hostelvending



productos / hostelvending

48 / productos / hostelvending

 Rock Fiordilatte

Con Rock, Necta presenta un distri-
buidor de vanguardia tanto en el aspecto 
tecnológico como en el diseño, especí-
ficamente estudiado para emplazamien-
tos públicos.

Elegancia, calidad, innovación y segu-
ridad se unen en un producto único 
que, gracias a su increíble capacidad, 
responde a las múltiples necesidades de 
un mercado moderno y en evolución. Rock posee un diseño elegante y antivan-
dálico, con un amplio escaparate iluminado por medio de LED con posibilidad 
de ser personalizado. El área de utilización por el usuario está completamente 
blindada, mientras que la zona de recogida de productos es ergonómica y con 
una apertura automática.

Incluye una guía luminosa que dirige al usuario en el proceso de compra, ade-
más de un amplio display gráfico. Pantalla de video como opción para emitir pro-
mociones y publicidad.

Sistema patentado Robovend: ascensor de recogida del producto con movi-
miento horizontal y vertical. Nueva bandeja de alta capacidad Multimax para latas 
y botellas. Iluminación de los productos mediante LED. Área de almacenamiento 
refrigerada. Grupo de frío de alta eficiencia, monobloque y extraíble mediante des-
lizadores. Celda de productos con tres temperaturas, zona central para alimentos. 
Posibilidad de instalar hasta 7 bandejas con lo que se llegaría hasta 70 selecciones.

El estudiado equipamiento de las máquinas 
patentadas Fiordilatte, de la empresa One Ser-
vice srl., garantiza higiene, facilidad de gestión y 
uso, seguridad y confort al consumidor; esto deja 
patente la experiencia que atesora el país transalpi-
no con respecto a este mercado, en el que España 
está aún dando sus primeros pasos.

Las expendedoras de leche fresca no necesitan 
conectarse a la red del agua o del alcantarillado; 
funcionan completamente por medio de un siste-
ma eléctrico. Disponibles en cuatro modelos, el 
modelo que se instaló en Villaviciosa (ver foto) es el 
standard. Este modelo (al que se le puede acoplar 
un compartimento lateral que sirve de almacén) 
está pensado para su colocación en un espacio 
exterior y está elevada con respecto al suelo espe-
cialmente para evitar el contacto directo con char-
cos de agua y crear un mayor aislamiento higiénico.

La empresa con sede en Brescia también ha 
desarrollado otros modelos adaptados para su 
instalación en espacios interiores (supermercados, 
tiendas o centros comerciales), y un modelo que 
tiene una cómoda abertura lateral con sistema de 
seguridad, que facilita y acelera la colocación de los 
tanques, la limpieza y toda la gestión de la máquina.

Todos los modelos vienen equipados de serie 
con una amplia gama de accesorios: sistema de 
alerta e información por SMS, contador digital de 
producto, cuadro eléctrico independiente, control 
de la temperatura interna con memoria y display 
digital, contenedor de 300 litros formato carrito, 
sistema de lavado, sistema de esterilización por 
vapor, etc.

Además, la empresa ofrece la posibilidad de 
añadir (como es el caso de la máquina de Los 
Caserinos) una expendedora de botellas y otros 
productos, además de un sistema de pago que 
acepte billetes y hasta una entrada USB.

Empresa: Necta Empresa: One Service srl.

 Iberital Stila

Empresa: Iberital

Iberital Stila, la nueva máquina de 
Iberital, dirigida al mercado del Offi-
ce Coffee Service, está pensada para 
oficinas de hasta 50 cafés diarios 
y destaca por su robustez, su elevada 
calidad de extracción, su fácil manteni-
miento y un nivel de servicio orientado 
a satisfacer a los clientes más exigentes.  

La máquina ha sido diseñada y pro-
ducida íntegramente en España. Mario 
Ruiz, su diseñador, ha tenido en cuen-
ta las corrientes más vanguardistas del 
diseño industrial para lograr un pro-
ducto que combina diseño, ecología 
y sostenibilidad. La función de auto-
parada después de 30 minutos sin usar 
y la limpieza en el punto Office-Service 
son sólo dos ejemplos de este esfuer-
zo innovador.

Las características técnicas que dis-
tinguen Iberital Stila son su sistema 

automá-
tico de expul-

sión de la cápsula usada, 
el control de la temperatura del agua 
de la caldera por medio de sonda (que 
garantiza la misma calidad para cada 
café, desde el primero hasta el último) 
y sus depósitos de agua de 1,7 l y de 
cápsulas usadas para 25 unidades.

Con este producto innovador, Ibe-
rital facilitará la labor de los operado-
res de vending orientados a oficinas de 
hasta 15-20 empleados, que demandan 
un producto robusto y consistente 
para minimizar las intervenciones en la 
máquina y permitir que éstas sean rea-
lizadas por el propio operador.
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Fiordilatte Candy

Niagara

El ritmo de crecimiento del ven-
dig sigue siendo imparable en todo el 
mundo y cada vez son más los nuevos 
desarrollos en maquinas expendedoras, 
que no siempre son bien recibidas por 
los usuarios, bien por  su utilidad real o 
por la demanda del público en general. 

Esta invención patentada, sin embar-
go, semeja que será de gran utilidad ante 
la creciente demanda de un tipo de producto: las golosinas.

Y es que, la nueva Intermedit Candy está llamada a cambiar 
el concepto de la venta de golosinas a granel, con su novedoso 
método de expedición, que hace que consumir golosinas sea 
sencillo a la vez que entretenido. 

Intermedit Candy es una máquina totalmente automática 
que dispensa golosinas a granel, al peso. Dispone de 28 canales 
diferentes de unos 1.500 gramos de capacidad cada uno, total-
mente refrigerados, en los cuales se pueden cargar, entre otros 
productos, golosinas. 

Cómo funciona
La maquina lleva incorporado un robot que se dirige hacia el 

tubo que contiene el producto deseado. Una vez posicionado, 
mantenemos pulsado el botón elegido y nos dispensa la cantidad 
que deseemos de uno o varios tipos de golosinas, mientras en 
el display nos va indicando el crédito que nos queda. 

Una vez agotado el crédito, el mismo robot desplaza el carri-
llo de carga hacia un dispositivo automático que nos las servirá 
envasadas en una bolsa de plástico. 

Las fuentes de agua Niagara EC vie-
nen equipadas con un teclado de control 
electrónico que permiten programar la 
dosis de agua que se dispensa. Además, 
se pueden monitorizar las funciones del 
cooler en tiempo real para asegurar un óptimo 
rendimiento. Por otra parte, la nueva versión, disponible desde 
mediados de junio, presenta innovaciones como un sistema de 
autodiagnóstico de errores y de ahorro energético. El primero 
consiste en un mecanismo que informa sobre el estado en que se 
encuentra la máquina, avisando de posibles fallos en el suministro 
de agua o de la caducidad de los filtros. Además, el operador 
puede activar el “modo ahorro”, que disminuye el consumo de 
electricidad de la máquina cuando ésta se encuentra en standby.

Empresa: InterMedit

Empresa: Cosmetal
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MooBella Ice Creamery

Empresa: MooBella

La industria del helado puede verse 
revolucionada con este – todavía – proto-
tipo de máquina que prepara, en el acto, 
helados al gusto del cliente. El responsable 
de esta auténtica tienda de helados en for-
ma de máquina de vending es la empresa 
estadounidense MooBella. 

El funcionamiento es el siguiente: el 
cliente selecciona el tamaño de la tarrina 
en la pantalla táctil instalada en la máqui-
na; después elige la combinación de sabo-
res que más le guste de entre una amplia 
gama y, por último, el rico acompañamien-
to (granos de chocolate, M&Ms, o trozos 
de galleta). Gracias a su innovador sistema 
tecnológico, la máquina inyecta aire com-
primido en los ingredientes (100% natura-

les), para después congelar el 
producto en unos instantes. El 
proceso sólo tarda 45 segun-
dos en total. Según la empre-
sa, el sistema se diferencia del 
helado tradicional en que éste 
se prepara con más de 1 año 
de antelación a su consumo, 
por lo que los cristales de hie-
lo son mucho más grandes que 
el helado recién hecho que ofrece 
MooBella. 

En otras palabras, lo que ofrece MooBe-
lla es helado fresco, artesanal, en una 
máquina que además presenta al cliente la 
posibilidad de combinar los sabores a su 
gusto. Al operador de la máquina, además, 

le ofrece un sis-
tema wireless inte-
grado en la pro-
pia máquina, por 
el cual conocerá a 
distancia la evolu-
ción de las ventas, 
el nivel de stock 
y cualquier tipo de 
alerta. 

La máquina de 
MooBella se encuentra 

actual- mente en la fase Beta de 
su desarrollo, por lo que la empresa espera 
lanzarla al mercado norteamericano a fina-
les de año; es por ello que MooBella bus-
ca distribuidores  y entre sus planes figura 
expandirse a nivel global.

Invo Barista

Hace ya 5 años 
desde que esta 
dinámica empresa 
introdujo el con-
cepto de smoo-
thies en España. 
Fieles a su filosofía, 
sus zumos y smoo-
thies están hechos sólo con la mejor fruta y sin utilizar ningún 
añadido más. Un smoothie es un zumo recién exprimido, mez-
clado con frutas enteras y por eso es más consistente que un 
zumo normal. “Smooth” significa suave, que es como queda el 
zumo cuando se mezcla con toda la fruta.

Estos jóvenes emprendedores dicen entender la tendencia 
del vending hacia lo “100% natural y fresco” y por eso ofrecen 
un producto premium con 20-25 días de caducidad, para distri-
buir a nivel nacional y Portugal. 

Un Invo en las máquinas de vending significa poder hacer la 
fruta fresca mucho más accesible para la mayoría de la población; 
una tendencia de consumo que cada vez es más demandada.

La marca ofrece seis sabores en botellas de PET de 250ml, 
incluido el primer zumo ecológico fresco (sabor naran-
ja). Sus mezclas de frutas son uno de sus grandes atractivos: 
naranja+mango, fresa+plátano, piña+plátano, mora+manzana y 
naranja sólo, ecológica y convencional.

Especialmente crea-
da para el sector HO.RE.
CA., Barista está dispo-
nible (como todas las 
demás cafeteras de la gama 
Rheavendors) en versión 
exprés (PB) y en versión 
soluble (SM). Dos versio-
nes fácilmente reconoci-
bles gracias a los colores 
del panel y del led presente en la puerta: naranja para la versión 
expreso y azul para la versión soluble.

El concepto que inspira la creación de esta cafetera está 
basado en tres fundamentos: facilidad, amplitud y modernidad. 
La Barista es muy fácil de manejar, tanto en su limpieza, uso y 
manipulación; basta con un simple gesto para obtener bebidas 
exquisitas, de entre una amplia variedad disponible, y en la clá-
sica tacita, en vaso o en jarra. Su diseño compacto, con colo-
res frescos y modernos, aúna el futuro con un toque “retro”. 

En cuanto a sus múltiples posibilidades tecnológicas, la Barista 
incluye un grupo micro compacto y robusto para garantizar un cafè 
expreso como el de la cafetería. Además, para las bebidas solubles 
cuenta con el sistema de mezcla Speed-mix y un sistema “sin vál-
vulas” para garantizar la reducción de los posibles daños deriva-
dos por la cal. 

Empresa: Invo Empresa: Rhea
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LaptopsAnytime ha desarro-
llado una expendedora de orde-
nadores portátiles. El sistema 
de la empresa norteamericana 

se basa en una serie de puntos 
de servicio, con diferentes for-
matos según el número de ranu-
ras y, por tanto, de portátiles que 
ofrecen. Su funcionamiento se 
explica en cuatro pasos: insertar la 
tarjeta de crédito, tarjeta de estu-
diante o trabajador en el sistema de 

pago; acceder al portátil, que apare-
ce a través de una ranura con el soft-
ware común; utilizarlo el tiempo que 
se quiera en cualquier lugar público 

del aeropuerto (o donde esté instalada la 
máquina); devolver el portátil por la ranura de la 

máquina. La máquina contabiliza el tiempo que se ha usado 
el ordenador y lo cargará en la cuenta del usuario; básica-
mente, el sistema de una máquina de videoclub.

El pasado mes de junio, 
illycaffè lanzó al mercado la 
nueva máquina Mitaca, diri-
gida al mercado del Office 
Coffee Service y de distribu-
ción exclusiva para el canal 
del vending a través de la 
empresa gestora, concesio-
narios y distribuidores illy.

Las principales característi-
cas de esta nueva máquina son su 
novedoso diseño, su tamaño reducido y su facilidad de uso, que 
incluye la expulsión automática de la cápsula y el depósito de 
agua y de residuos de fácil extracción.

Mitaca es una máquina de café espresso semi-automáti-
ca, basada en un sistema cerrado que sólo utiliza las cápsu-
las “I-Espresso System”, de dosis única de café illy pre-mezcla 
100% Arábica. Permite la preparación de un espresso perfecto 
y de todas las variedades con leche, tales como el café corta-
do, con leche y cappuccino, así como diferentes variedades de 
tés e infusiones.

LaptopsAnytime Mitaca

Empresa: LaptopsAnytime Empresa:  illycaffè 
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Innovasur, empresa referente en el sec-
tor del minivending español, tiene a punto 
(tras año y medio de desarrollo y atendien-
do a las necesidades de los operadores) una 
nueva generación de máquinas expendedo-
ras que supondrán un salto de calidad para 
esta industria. 

La Multipro se presenta como un mode-
lo versátil, que se adapta a las necesidades 
del operador de forma revolucionaria. Y es 
que su mecánica es muy accesible para el 
operador: con apenas tres sencillas opera-
ciones y una sola herramienta, se pueden 

regular los canales para adap-
tarse al tamaño del produc-
to que se desea vender. Esta 
característica permite darle 
una mayor salida a las posi-
bilidades comerciales de la 
máquina. En ella cabe todo 
tipo de productos, desde pre-
servativos hasta chicles, pape-
les o mecheros. 

El gerente de Innovasur, 
Pedro Cajaraville, se mues-
tra totalmente confiado en 
las grandes posibilidades de 
la Multipro, la cual considera 
“la expendedora más comple-

ta y fiable del sector”. Esto se 
debe, entre otras cosas, a sus 
sencillos y atractivos boto-
nes selectores y a su fiable 
monedero mecánico; “el úni-
co modelo en el mundo que 
conjuga botones y un sistema 
mecánico”. Gracias a este sis-
tema, se evitan por una parte 
los problemas de programa-
ción de los monederos elec-
trónicos y, por otra parte, se 
evitan problemas de fraude, 
pues el sistema rechaza mone-
das falsas y no deseadas con 
un gran nivel de fiabilidad.

Multipro

Empresa: Innovasur

La empresa danesa Stelton lanza al mer-
cado su máquina de café express “Simply 
Espresso”, según sus creadores, la más 
pequeña del mundo en su categoría. Gra-
cias a sus dimensiones más que reducidas 
(23 cm de altura y 8 cm de diámetro), esta 
cafetera cabe en prácticamente cualquier 
parte de la oficina o del hogar. Y no sólo 
eso, pues gracias a su sistema de alimenta-
ción por batería, no necesita conectarse a 
la red eléctrica, por lo que puede llevarse 
en mano a cualquier parte.

Diseñada por la firma Nielsen Innova-

tion en colaboración con una empresa fran-
cesa de tecnología, esta pequeña máquina 
está equipada con un sistema de presión 
de 16 bares, lo que garantiza la misma 
calidad en la elaboración del café espresso 
que cualquier máquina express de mayores 
dimensiones. 

Por otra parte, la Simply Espresso pre-
senta un impecable acabado en acero inoxi-
dable y, además, resulta un complemento 
perfecto para otros productos de la gama, 
como el termo y el vaporizador de leche 
portátiles. 

 Simply Espresso

Empresa: Stelton

La frontera que separa la industria del vending y del 
recreativo aparece más difuminada que nunca en la última 
función lanzada por la firma taiwanesa Chang Yu Electro-
nic para sus máquinas de grúa Stack 2 Win y Block Tower.

El nuevo “Vending Mode B” hace que estas dos máqui-
nas se conviertan en verdaderas expendedoras de vending.  
Los jugadores pueden, así, optar por jugar una partida 
de grúas e intentar conseguir alguno de los premios que 

ofrece la máquina o, simplemente, insertar 
el precio requerido y comprar el producto 
que se quiera.

La variedad de productos-premios que 
pueden almacenarse en la máquina es enor-
me, desde peluches y juguetes a reproduc-
tores de CD y MP3s, pasando por móviles 
y otros aparatos electrónicos.

Vending Mode B

Empresa: Chang Yu Electronic
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Loacker
Storck Ibérica ha lanzado al mer-

cado una nueva gama de snacks de 
la famosa marca italiana Loacker, una 
compañía pionera en la fabricación 
de barquillos.

Con el eslogan “Natural · Ligero 
· Delicioso” que mejor resume las 
características clave de la gama de 
productos, Loacker posee un cono-
cimiento de marca del 88%, y un 
60% de cuota de mercado en su país 
de origen, gracias a los ingredientes 
seleccionados y la máxima calidad de 
sus productos. 

En España, 7 de entre más de 100 referencias Loacker fue-
ron cuidadosamente seleccionadas para introducir en primicia 
la marca en los canales de Impulso y Conveniencia: Quadratini, 
sabores chocolate y vainilla, deliciosos cuadrados de barquillos; 
Clásico, sabores de crema de avellanas y cacao, los crujientes 
barquillos de toda la vida cortados en ligeros trozos; Sándwich, 
de chocolate y vainilla, “la merienda perfecta” y X-cream, sabro-
sa crema de chocolate aireado ideal para media mañana.

Empresa:  Storck Ibérica

Tassimo
Kraft y Bosch han 

unido fuerzas para lan-
zar al mercado Tassimo, 
un innovador sistema de 
preparación de bebidas 
calientes completamente automático. Con una filosofía de funciona-
miento basada en 3 beneficios clave: comodidad, calidad y variedad, 
Tassimo ofrece una exclusiva selección de marcas de alta calidad que 
incluye Carte Noire, Mastro Lorenzo, Starbucks, Milka y Twinings, 
que aportan un valor añadido a la gran variedad de productos de 
los que podrá disfrutar el consumidor: café, espresso, cappuccino, 
latte macchiato, té y bebida con sabor a chocolate.

Tassimo funciona con T Discs: Los T Discs, diseñados para ser 
utilizados únicamente con Tassimo, contienen una porción exacta 
de café molido, té, chocolate o leche líquida concentrada, y todos 
ellos han sido precintados con el objetivo de proteger su calidad y 
su aroma. Al insertar un T Disc en la máquina, que incorpora un sis-
tema de identificación automática de la variedad de bebida median-
te un lector de códigos de barras, identifica la bebida que se está 
elaborando y determina automáticamente los tiempos de prepara-
ción, la cantidad de agua, así como la temperatura necesaria para 
obtener siempre la bebida perfecta.

Empresa: Kraft Foods & BoschEmpresa: Stelton
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Serunión Vending ha instalado recien-
temente las primeras máquinas de tecno-
logía “reverse-vending” en el Hospital de 
la Paz de Madrid. Con la introducción de 
esta nueva tecnología, Serunión se ha con-
vertido en el primer operador de vending 
de nuestro país que ofrece una solución 
de vanguardia al problema de los residuos 
que generan las máquinas de vending de las 
grandes instalaciones.

Estos equipos tienen la apariencia de 

una expendedora 
común, pero, en 
lugar de suminis-
trar una bebida o 
café, recogen las 
latas de aluminio, 
botellas y vasos de plástico que generan las 
máquinas de vending, los separan y com-
pactan, preparándolos para su posterior 
reciclado. Cuentan, además, con un siste-
ma para incentivar su utilización ya que los 

usuarios pue-
den obtener 
un bono des-
cuento o acu-
mular puntos 
para canjearlos 

luego por bebidas. Para la introducción 
del “reverse-vending”, Serunión Vending 
ha confiado en la distribuidora Apporto 
Supplies, quien le ha suministrado los equi-
pos de la marca Eurocompact.

Reverse-Vending

Empresa: Serunión Vending

NayaxVend

Empresa: Nogasito

Nogasito introduce un nuevo concepto 
en la industria de vending de España, desa-
rrollado por profesionales con la finalidad 
de mejorar el rendimiento de las ganan-
cias del mercado. La tecnología de Nayax-
Vend proporciona ventajas que permitirán 
al operador de máquinas expendedoras  
incrementar sus ingresos al agregar a sus 
sistemas de pago la posibilidad de cashless, 
(pago sin efectivo). Sus clientes podrán  rea-
lizar compras por medio de tarjetas prepa-
go, tarjetas de crédito, o su teléfono móvil.

El control telemétrico online de todas 
las actividades de las máquinas automáticas 
incrementará, inmediatamente, la eficacia y 

reducirá los costes, optimizando las rutas 
del personal técnico.

Gerardo Bahar, director de Nogasito, 
afirma: “Consideramos a España como 
uno de los mercados más prometedores. 
La nueva actividad de Nogasito en España 
posibilitará a los profesionales del sector 
vending  adquirir el prestigioso sistema de 
telemetría y pagos cashless a precios asequi-
bles. Por otra parte, nuestra presencia en 
España nos permitirá ofrecerles un servicio 
de primera clase”.

Currenza2 airport system

Empresa: NRI

NRI presentó, en la pasada feria ale-
mana de Eu’Vend, una gama completa de 
productos para el canal vending, resultado 
de su colaboración con su empresa filial 
CashCode.

Una de las novedades que se pudo pre-
senciar en su stand fue el currenza c2 airport 
system; una solución única de telemetría 
dentro del monedero, que hace que no se 
necesiten mecanismos externos. El sistema 
ofrece transmisión remota de datos de las 
máquinas de vending en formato EVA-DTS 

a través de GSM, desde el c2 a 
la oficina. El conductor-repone-
dor puede estar directamente 
informado de los mensajes de 
servicio vía sms, por lo que 
puede atender rápidamente a 
cualquier imprevisto.

“De cualquier manera, si no 
se activa la opción de sms, 
no habrá ningún coste extra 
mensual, lo que convierte este 
producto en un sistema alta-

mente eficiente”, manifestó el 
director de marketing de NRI, 
Tobias Roitsch.

Además, NRI mostró en su 
stand una opción de seguridad 
para el currenza c2, desarro-
llada para prevenir el robo de 
monedas del monedero. A tra-
vés del mismo, se puede vigilar 
el validador de monedas y cada 
uno de los cambios de los cas-
settes del tubo.
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