sabe mejor
con una sonrisa

Awveces son los detalles inesperados los que dejan la mejor

imprasicn. Mytico permite a sus baristas crear sin esfuerzo
bebidas de café excepcionales vy, al mismo tiempo, tener
tiempao para recibir a los clientes con una calida sonrisa.

[=]:$=[=]

= ;Quleres saber mas?
EixAaSoll mytico.franke.coffes
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Hostelvending 4.0, porque la
innovacion parte desde casa

EL SECTOR AVANZA Y CON EL, TAM-
BIEN LO HACE HOSTELVENDING.
BIENVENIDOS AL LANZAMIEN-

TO DE NUESTRA NUEVA WEB:
HOSTELVENDING 4.0, UNA EVOLU-
CION QUE, ADEMAS DE CRITERIOS
ESTETICOS Y TECNICOS, SE BASA
EN UNA NECESIDAD REAL DE MER-
CADO. QUEREMOS PREDICAR CON
EL EJEMPLO.

La renovacion de nuestra web res-
ponde a una necesidad real del sector
y busca ofrecer un modelo referen-
cial. Se trata de un paso natural den-
tro de nuestro proceso de transfor-
macién. Predicamos con hechos. Tra-
bajamos con los recursos disponibles,
pero con la clara intencién de seguir
avanzando”, explica Alvaro de Lagu-
no, CEO de Hostelvending.

Y en esta apuesta tecnolégica, tenia-
mos claro que uno de los ejes fundamenta-
les serfa el protagonismo de la experiencia
movil.

Nuestro objetivo: facilitar una
navegacion mas rapida, intuitiva
y adaptada al canal que hoy con-
centra la mayoria de las interac-
ciones con el profesional del sec-
tor.

La nueva interfaz gana en usabilidad, y
al mismo tiempo, abre la puerta a nuevos
formatos de contenido y herramientas. Con
una arquitectura mas agil y un disefio lim-
pio, queremos continuar siengo ese punto
de encuentro digital mas accesible, dinami-
CO Yy preparado para los retos actuales.

Ahora bien, nuestras metas no acaban
aqui. Esta nueva versién del portal es solo
el primer paso de un proceso mas ambicio-
so. Durante 2025, esta prevista la incorpo-
racién de nuevos contenidos audiovisua-
les, con especial atencidn a formatos que
han sabido ganarse el corazon (y el 6ido)
de todos, como el pédcast con componen-
te visual, ademas de nuevas secciones
pensadas para aportar valor al lector profe-
sional.

Por otro lado, no podemos hablar de
innovacién sin mencionar a nuestra cada
vez mas amiga, IA. Hostelvending asume

+ENWWW.HOSTELVENDING.COM
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ese reto con determinacion, integrando herra-
mientas y soluciones que permitiran una expe-
riencia mas personalizada, rapida y conectada
con lo que realmente necesita el profesional de
la restauracion automatica, el OCS y el retail
automatico.

El portal que nacié para informar a un
sector en evolucion, vuelve a reinven- Descarga el Ultimo numero de

tarse. Y lo hace con la mirada puesta en t ict d bre tod
el futuro, pero con los pies bien planta- nuestra revista y descubre toaas ’“‘:‘

dos en las demandas reales de un mer- : las novedades del sector
cado cada vez méas digital, exigente,
hibridizado y conectado. éTe sumas?

TU VOZ TAMBIEN IMPORTA
Y el sector, {qué opina de Hostelvending? Tu
opinién es esencial para Nosotros.

MNoticias destacadas

“Para mi sois sin ninguna duda el

referente del sector en cuanto a los
medios de comunicacion. informdis

sobre lo que sucede en el sector y A = g —pbe .
mostrdis posible evolucién del mismo, I Gafé niguidia exfelatiel caces: L i i e W

no solo en este mismo canal, sino en 164A AL g 108 precios en recarga, fero del caté (Pane 3]

otros canales donde la restauracion 3

automatizada no estaba presente, m m
pero en un futuro muy cercano lo esta-
ra. Pero para mi hay algo mucho mds
importante... tratdis de mostrar nuevos
caminos para que el sector pueda cre- i
cer en valor y sea mds atractivo para
todos los actores. Os doy mi mds sin-
cera enhorabuena y agradecimiento
por el trabajo que realizais”, JAVIER
GARCIA, NESTLE PROFESSIONAL.

Ferias y eventos
“Desde nuestra posiciéon como una
de las principales companias del sec-
tor, valoramos profundamente la labor
de Hostelvending, una voz clave que
impulsa la visibilidad, el andlisis y el
desarrollo del vending en Espana y
Portugal. 7, JAVIER ARQUERONS, ARBI-
TRADE.
Inicia sesi6n
“Hostelvending es un medio clave
que impulsa la visibilidad y el desarro-
llo del sector, ofreciendo una platafor-
ma especializada y constante que
conecta a toda la cadena de valor del
vending y el OCS. ", ERWIN WETZEL,
EVA.

® O

Introsduce tu noMDNe de Lsuarko o small

Introdsce tu controsena

Jianv/aniAn s
- Bienvenido | M
“iiiHostelvending es imprescindible!!! B .Y ameen _ s dsrklaat;
" ALFONSO LOPEZ, LAQTIA. '
Para aquellos interesados, ya estan disponi- : /2 cializ R0 et iaon. s R sshomine/ et

bles nuestros dossieres “Media Kit 2025", tanto
en espafiol como eninglés.
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lmporta el tamano del vaso? Una
nueva lectura sobre el consumo de café

u

Segun un informe de
la National Coffee
Association, el 41%
de los usuarios
optan por vasos de
12a16 0z (350 y 475

ml), consolidando
este rango como el
nuevo formato
mayoritario en EE.
UU., especialmente
en entornos labora-
les y contextos de
movilidad urbana.

La dimensién si importa... al menos en lo
que a café se refiere. Y no, no hablamos
Unicamente de la cantidad de bebida ser-

ida, sino de cémo el volumen del reci-
piente puede ser un reflejo fiel de los
cambios en los habitos de consumo, la
percepcion del producto y las necesida-
des de los nuevos perfiles de usuario.

Asf lo recoge el informe de la National

Coffee Association (NCA), titulado National
Coffee Data Trends 2024, que pone cifras a
una tendencia que ya se venia observando de
forma empirica: la evolucién del formato de
consumo marca el ritmo del sector en merca-
dos clave como Estados Unidos.

UN MERCADO FRAGMENTADO... PERO EN
EXPANSION
Los datos muestran una segmentacion intere-
sante en funcién del tamafio del vaso:

-8% de los consumidores se decantan por
formatos de 3 0z (aproximadamente 90 ml),
claramente asociados a una experiencia mas

en EEUU

gourmet o especializada, cercana al espresso
europeo tradicional.

-41% eligen tamarios entre 5y 8 oz, conside-
rados como el estandar clasico americano —un
tamafio que ha dominado histéricamente el
mercado del coffee-to-go.

-48% optan por vasos de 12 a 16 oz, consoli-
dando este rango como el nuevo formato
mayoritario en EE. UU., especialmente en
entornos laborales y contextos de movilidad
urbana.

-14% van mas alla, prefiriendo formatos de
20 0z o superiores, normalmente vinculados a
jornadas laborales prolongadas, necesidades
de alta carga de cafeina o simplemente a una
cultura de consumo mas intensivo.

Ademéas de estas cifras, el estudio pone
encima de la mesa una cuestion: ¢éQué motiva
al consumidor a elegir un tamafio u otro?

La conveniencia, el precio por volumen, la
duracién del efecto estimulante o incluso la
presion cultural podrfan estar detras de esta
polarizacion entre los formatos concentrados y

los formatos extragrandes.

Ademas, el auge de los vasos reutilizables y
térmicos en entornos urbanos ha favorecido,
claramente, estos formatos de volumenes
superiores a 12 0z (véase la popularidad de los
vasos Stanley); al tiempo que la especializacion
del canal horeca sigue manteniendo vivo el
interés por las medidas méas reducidas (algo
que también estd cambiando con su hibrida-
cién con soluciones automatizadas que crean
auténticos recetarios: hacer de la bebida, un
postre.

¢QUE IMPLICACIONES TIENE ESTO PARA
EL UNATTENDED Y EL OCS?

En el entorno del vending, donde la
estandarizacion ha sido tradicionalmente una
ventaja operativa, este tipo de datos no son
cuestion baladi.

El disefio de las maquinas, los formatos de
vasos disponibles y la calibracion de los volu-
menes servidos deben adaptarse a estos nue-
vos perfiles de consumo, especialmente en el

+ENWWW.HOSTELVENDING.COM
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canal de Office Coffee Service (OCS)y micro-
markets. Y de hecho, es una tarea que se
empez6 a cumplir hace tiempo.

En este sentido, ofrecer opciones
de volumen flexibles o incluso permitir
la personalizacién del tamafio marca la
diferencia. Sorprendamos al usuario
final y dejemos claro que hablamos su
mismo idioma.

% CAFE

La SCA y la SCAI colaboran para
promover la educacion cafetera en

Indonesia

Este acuerdo designa la Evaluacién del
Valor del Café de la SCA como protocolo
oficial para los cafés de especialidad de
Indonesia; fomentando transparencia,
educacién y acceso al mercado mundial
para los productores del pais.

La Asociacion de Cafés de Especialidad de
Indonesia (SCAI) y la Asociacion de Cafés de
Especialidad (SCA) firman un acuerdo estratégi-
co para implementar lo que técnicamente se
conoce como “Evaluacién del Valor del Café”
(CVA). Asl, seré el protocolo oficial para evaluar
los cafés especiales de Indonesia.

Como segundo mayor productor de café de
Asia, Indonesia posee una rica tradicion cafete-
ra que se extiende a lo largo de su variado
archipiélago.

El nuevo acuerdo firmado con la Asociacién
de Cafés Especiales (SCA), sin duda, va a posi-
cionar al pais como referente oriental en la
adopcién de modelos de evaluacion de calidad
mas inclusivos vy holisticos, tras pasos similares
dados recientemente por Colombia y Brasil.

El Memorando de Entendimiento establece
una hoja de ruta para implementar el sistema
de Evaluacion del Valor del Café (CVA, por sus
siglas en inglés) en las competiciones y progra-
mas de control de calidad del pals; al tiempo
gue promueve un mayor acceso a la formacion
oficial de la SCA en todo el territorio indonesio.

La Asociacion de Cafés Especiales de Indo-
nesia (SCAI) seré la encargada de liderar este

+ENWWW.HOSTELVENDING.COM

despliegue formativo, asegurando que produc-
tores, catadores y profesionales del sector
cuenten con las herramientas necesarias para
destacar en el mercado internacional.

“Esta alianza marca un momento clave para
la comunidad cafetera de Indonesia”, sefiala
Daryanto Witarsa, presidente de la SCAI “Con
la incorporacién del sistema de Evaluacion del
Valor del Café y la ampliacion de la formacién
local, estamos elevando los estandares de
calidad; pero, también, ofreciendo a los produc-
tores la posibilidad de contar la historia com-
pleta detras de cada café. Es un paso hacia
una mayor equidad, visibilidad y oportunidades
para todos los actores de nuestra cadena de
valor”.

La Evaluacion del Valor del Café evalla el
café teniendo en cuenta aspectos fisicos, sen-
soriales, descriptivos y contextuales.

Este enfoque multidimensional promueve
una comprensién mas justa y completa del
producto.

“Nuestro propdésito siempre ha sido mejorar
el café en todos sus aspectos, no solo en la
taza; también para quienes lo produceny lo
llevan al consumidor”, afirma Yannis Apostolo-
poulos, CEO de la SCA.

Este acuerdo se fundamenta en una rela-
cién de colaboracién de largo recorrido entre
ambas asociaciones, y sienta las bases para
futuros trabajos conjuntos en eventos, investi-
gacion y armonizaciéon de estandares.
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El precio del café se dispara en
mayo de 2025

El mercado internacional del café conti-
nla su tendencia alcista este mes de
mayo y vuelve a romper récords. Segun
datos de Investing.com, los futuros del
café arabica en la Bolsa de Nueva York
ICE) cerraron el 9 de mayo en 387,75 cen-
avos de délar por libra, con un rango dia-
rio entre 385,20 y 391,20 centavos.

Este incremento representa un aumento del
18,11% desde el inicio del afio, seguin Trading
Economics. Y, como ya hemos podido ver en la
gréafica desde hace varias cosechas, factores
como las condiciones climéaticas adversas en
paises productores clave, como Brasil y Viet-
nam, y las tensiones comerciales globales han
contribuido a esta escalada de precios.

IMPACTO EN EL SECTOR HORECA Y
UNATTENDED

Ldégicamente, el aumento en los precios inter-
nacionales del café tiene repercusiones direc-

tas en el sectores como el horeca o el vending,
donde el café es una de las principales referen-
cias.

Ademas, la volatilidad en los pre-
cios puede afectar la planificacion y
la rentabilidad de las empresas que
dependen del café como producto
estrella.

Es esencial -y por ello, 0s trasladamos estos
datos periodicamente-, que los operadores
estén atentos a las fluctuaciones del mercado
y consideren estrategias para mitigar el impac-
to, como la diversificacién de proveedores o la
implementacién de contratos a futuro.

Los analistas anticipan que la tendencia
alcista podria continuar en los préximos meses,
especialmente si persisten las condiciones que
han limitado la oferta global.

Sin embargo, también sefialan que una

mejora en las condiciones climaticas y una
estabilizacién en las relaciones comerciales
internacionales podrfan contribuir a una mode-
racién en los precios.

+ENWWW.HOSTELVENDING.COM
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Selecta Group consigue un acuerdo
de recapitalizacion con inversiones de
hasta 330 millones de euros

La deuda viva de Selecta se reducira en
mas de 1.000 millones de euros. Se inver-
tirdn 330 millones de euros nuevos para
apoyar el crecimiento de la compaiia.

El operador de foodservice y restauracion
automatica, Selecta, acaba de hacer publico el
acuerdo vinculante al que ha llegado con sus
principales accionistas financieros para la reca-
pitalizacion global del Grupo (la «Operacions).

Principalmente, la transaccion proporciona-
ra a la compafiia 330 millones de euros de nue-
va financiacién para apoyar su plan de negocio
a largo plazo.

Esta nueva financiacién se utiliza-
ra para refinanciar la actual linea de
crédito renovable del Grupo y refor-
zar la liquidez, proporcionando liqui-
dez en el balance.

La operacion también reducira la deuda viva
del gigante de unattended foodservice en
unos 1100 millones de euros, mientras que los
vencimientos de los titulos de deuda restantes

+ENWWW.HOSTELVENDING.COM

se ampliaran hasta el segundo semestre de
2030.

Esta operacion, sefiala el comunicado, pro-
porcionara a Selecta una estructura de capital
sostenible y a largo plazo, garantizando la
estabilidad y flexibilidad de la empresa. A tra-
vés de la operacion, la propiedad del Grupo se
transferira a inversores institucionales a largo
plazo.

La inyeccién de nuevos fondos permitira al
Grupo seguir invirtiendo en su red paneuropea
y continuar ejecutando su estrategia, ademas
de proporcionar una sélida plataforma para
impulsar el crecimiento vy la rentabilidad a largo
plazo.

Ante esta nueva realidad para el operador,
Christian Schmitz, consejero Delegado de
Selecta Group, sefale: «Respaldada por un
grupo de inversores a largo plazo de Selecta, la
recapitalizacién proporcionara a la empresa
nuevos fondos importantes para llevar a cabo
su estrategia rentable a largo plazo, asi como
para reducir significativamente el apalanca-
miento del grupo y retrasar cinco afos el venci-

miento de su deuda restante. En nombre del
Consejo, me gustaria agradecer sinceramente
a nuestros accionistas financieros su apoyo y
la confianza que han mostrado en nuestro
negocio, asi como a todos nuestros compafie-
ros de Selecta por su constante trabajo y dedi-
cacién. Seguimos ganando nuevos Negocios y
ampliando nuestra oferta de Foodtech para
satisfacer la creciente demanda, mientras
seguimos atendiendo a los clientes de toda
nuestra red paneuropea.»

Se espera que la transaccion se
cierre en el segundo trimestre de
2025, sujeta a las aprobaciones
reglamentarias.

La Transaccion se esta llevando a
cabo mediante un proceso de ejecu-
cién controlada. Se trata de un pro-
ceso acordado y negociado con las
principales partes interesadas
financieras de Selecta.



ARTICULO

El vending abandona el frio metal
venta

y se convierte en punto de

premium

VI

Lo que antes era un dispensador de snacks a medio camino
entre lo practico y lo precario, ahora se eleva como una tienda
automatizada premium que responde, mejor que nadie, al ritmo
de la vida actual.

Hubo un tiempo —no tan lejano— en el que las maquinas expendedo-
ras eran poco mas que una caja metalica con luces y botones. Acepta-
ban monedas, se atascaban con frecuencia y ofrecian una experiencia
que tenia mas de frustracién que de conveniencia.

Aungue, al mismo tiempo, y sin desmerecer, también marcaron el
inicio de una nueva forma de consumo mas rapida, accesible y en horas
donde otras férmulas no llegaban. Ahora bien, lo que esté claro es que,
para avanzar de la mano del usuario final, hay que evolucionary elevar
el modelo si o sf.

Y asl, en el transcurso de los afios, el vending ha cambiado de piel. Lo
vemos de la mano de grandes compafifas fabricantes y operadores
valientes gue hacen posible que esa transformacion sea visible... y coti-
diana. Ahora lo llamamos distribucién automatica, unattended foodservi-
ce, restauracion automatizada, automatic retail... porque es otra cosa:
otro modelo innovador, ilusionante y premium.

Hoy es capaz de responder al ritmo de vida actual:
conectada, digital y, sobre todo, centrada en la experiencia
de usuario.

LA TECNOLOGIA ES EL CENTRO NEURALGICO DE ESTA EVOLU-
CION: IA, BIOMETRIA, PAGO DIGITAL...

En esta nueva generacion de maguinas -0 mejor dicho, soluciones-, la
inteligencia artificial esta cada vez mas omnipresente. Gracias a ella, los
equipos son capaces de gestionar el stock de forma auténoma, detectar
patrones de consumo y sugerir productos en funcién de la hora, el dia o
incluso del historial de compras del usuario. Algunas incorporan senso-
res, camaras o sistemas de verificacion de edad para permitir la venta
responsable de productos regulados. Y todo ello sin necesidad de per-
sonal.

¢Y EL PAGO? TAMBIEN HA CAMBIADO

El efectivo ya no es el rey. Tarjetas, mévil, Bizum, QR... cualquier opcién
contactless es bienvenida. El proceso es mas limpio, répido y ajustado a
los habitos del consumidor actual.
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Esto, lejos de ser una anécdota, esta marcan-
do una diferencia importante en términos de
rentabilidad y satisfaccion.

realidad que encontramos en el barrio, en el
metro, en el vestibulo del coworking o en el
centro wellness mas premium.

UNA ESTETICA MAS CUIDADA, UNA
INTERACCION MAS HUMANA (AUNQUE
NO HAYA HUMANOS)

Las nuevas maquinas también cuidan su pre-
sencia. Pantallas tactiles, disefio minimalista,
menus multilinglies y conexién con apps: la
estética y la usabilidad ya no son secundarios;
son parte esencial del modelo de negocio. El
unattended se adapta, se mueve, se moldea al
espacio donde opera.

Por ello, debemos entencer que la
distribucién automatica ya no es ven-
ding tradicional: Es un canal de retail
automatizado o de restauracion que
puede operar en practicamente cual-
quier espacio. Oficinas, gimnasios,
hospitales, comunidades...

Cada emplazamiento puede benefi-
ciarse de una solucion personalizada
gue combina conveniencia, tecnologia
y una seleccion de productos alineada
con las nuevas exigencias del consu-
midor: saludable, accesible y funcional.

La tienda automatica ha dejado de ser un
concepto futurista para convertirse en una

ARTICULO

Y aungue el vending no ha perdido su esen-
cia —dar acceso inmediato a productos clave—
si ha sabido redibujar sus formas.




FLoX-KALe

KOMBUCHA

Servicio integral™ en la
gestion de activos en el
punto de venta
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LOS

aranceles

NO frenan

la ambicion:

Laqgtia

apuesta por
el clean label

en EEUU

La companiia espafiola refuerza lazos con
distribuidores y apuesta por productos
naturales y fiables para el sector del
unattended foodservice de EE. UU a tra-
vés de la NAMA Show.

Este afio, la feria estadounidense, NAMA,
esta bajo la lupa del sector a raiz de la inestabi-
lidad geopolitica y econémica marcada por las
politicas de Trump. Mas que nunca, esta edi-
cién sera clave como punto estratégico para
empresas que quieren posicionarse en el mer-
cado; pero sobre todo, por hacer balance de
cémo estéan las relaciones comerciales al otro
lado del charco.

Asl, la feria arrancé el 7 de mayo, y se exten-
dié hasta el jueves 9 de mayo. 3 dias en los
que vimos como Europa y Estados Unidos lle-
veran a cabo sus conexiones profesionales.

En ese escenario se ha presentado Lagtia,
compafifa fabricante de bebidas instantaneas
made in Spain, con una mision clara: demostrar
que el producto europeo clean label tiene hue-
co —y recorrido— al otro lado del Atlantico.

“El mercado estadounidense es muy
interesante para nosotros”, explicaba
Alfonso Lépez del Alamo, CFO de
Lagtia: “La NAMA es la principal expo-
sicion del sector en Estados Unidos,
asi que esperamos ver tanto a nuevos
clientes como a los ya existentes, y
reforzar nuestra relacién con los distri-
buidores. Ademds, es un buen lugar
para reencontrarnos con socios de
América Latina y el Caribe”.
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“En Lagtia, sabemos que la adaptacion rapi-
da a estos cambios es clave para garantizar el
acceso a mercados internacionales. Nuestra
gestiéon de exportacion esta alineada con las
exigencias de EE.UU., asegurando que nues-
tros productos cumplan con todos los estanda-
res requeridos”.

UNA PROPUESTA CON VALOR PARA UN
MERCADO EXIGENTE

El objetivo no es menor: introducir productos
mas naturales, sin aditivos, en un contexto
donde la fiabilidad es casi tan importante como
el sabor.

Segun Alfonso Lopez, “en Estados Unidos
no hay muchas soluciones naturales especifi-
cas para vending. La tendencia del consumidor
empuja hacia lo saludable, pero aun hay reti-
cencias a introducir este tipo de productos en

NATURAL

COFFEE BREAK
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")“
"

las maquinas por miedo a los problemas técni-
cos. Nuestra experiencia de mas de 20 afios en
Europa nos avala: ofrecemos bebidas de eti-
queta limpia, pero con un alto nivel de estabili-
dady rendimiento”.

Ese equilibrio entre naturalidad y funciona-
miento técnico es precisamente lo que Lagtia
ha querido poner sobre la mesa en Las Vegas.
La compafiia, que cuenta con un catalogo cada
vez mas amplio —donde conviven sabores cla-
Sicos con referencias premium y propuestas
innovadoras como el chai latte o el pink latte—,
pretende cubrir una necesidad latente en el
operador americano: la de un producto fiable,
rentable y que ademas responda a los nuevos
habitos de consumo.

Pero no todo es optimismo, claro. EI CFO de
Lagtia reconoce que no sera una tarea sencilla.
“Somos una empresa familiar, modesta, y eso
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supone un reto en un mercado dominado por
grandes fabricantes nacionales. Ademas, la
cuestion de los aranceles sigue generando
incertidumbre”. Sin embargo, insiste en que la
clave esta en el valor diferencial:

“Creemos firmemente que hay un
nicho para una empresa como la
nuestra. No se trata de competir en
volumen, sino en calidad, autentici-
dad y cercania”.

Novedades de Arbitrade: Smart frid-
ges, lockers refrigerados y pago

HIP 2025 fue el escenario elegido por
Arbitrade para marcar un antes y un des-
pués en el sector: por primera vez, un
operador de distribucién automatica par-
ticipa como expositor en esta feria de
referencia para la innovacién Horeca. Al
frente del despliegue, Javier Arquerons,
CEO de la compaiiia, ha compartido en
HIP los motivos de esta decision estraté-
gica y las novedades que colocan a Arbi-
trade a la vanguardia del unattended
retail.

“Hemos venido a HIP para presentar las
Ultimas novedades de Arbitrade vy, aunque lan-
zamos siete innovaciones, hay tres que desta-
can especialmente”, explica Arquerons. “Por un
lado, nuestras nuevas neveras inteligentes,
tanto con tecnologia RFID como con sistema
de pesaje. Por otro, el sistema de locker refrige-
rado ‘Click and Collect’, y ademas, un terminal
de pago avanzado que permite ofrecer benefi-
cios a los consumidores incluso sin tener des-
cargada nuestra app”.

Y, como prueba del éxito de esta decision, el
trafico del stand: El espacio de Arbitrade se
convirtié en un punto neuralgico de trafico y
curiosidad, tanto por las soluciones tecnolégi-
€as, COMO por su propuesta interactiva: un das-
hboard en tiempo real que mostraba el rendi-
miento de su red de mas de 12.500 maquinas
conectadas. “Si esta entrevista dura cinco
minutos, veremos cémo se han registrado mil
ventas en ese tiempo. Es hipndtico”, comenta-
ba Arquerons ante los visitantes.

DEL VENDING AL UNATTENDED RETAIL
A juicio del CEO de Arbitrade, el cambio de
paradigma es evidente: “Estamos viviendo una

avanhzado

transformacion muy interesante donde los
pagos sin contacto, la sostenibilidad y las solu-
ciones smart estan redisefiando el sector.

Por eso, preferimos hablar de unattended
retail, un concepto mas amplio que recoge des-
de nuestras maquinas tradicionales hasta las
nuevas formulas como las neveras inteligentes
0 los corneres de café premium”.

UN DEBUT CON VOCACION DE LIDERAZ-
GO

La presencia de Arbitrade en HIP 2025 no ha
sido solo una cuestion de visibilidad. Para la
compafiia, el evento ha representado una
oportunidad para evaluar su posicién en el

mercado, establecer comparativas con otros
actores y, sobre todo, inspirarse.

“Este es un punto de encuentro fundamen-
tal para entender qué esta pasando enla
industria, hacia donde se dirige y qué papel
queremos jugar en ese futuro”, afirma Arque-
rons.

Decisiones que, ademas de abrir nuevas
sendas de negocio y rentabilidad para el sec-
tor, reafirman el papel del operador como ase-
sor y proveedor de servicios premium; lo que
implica romper con los servicios tradicionales e
implementar continuamente nuevas tecnolo-
glas que den valor tanto al servicio como al
espacio.
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IVS Group crece un 3,7% en ingresos
pese a la presion de costes y caida de

En vending, IVS Group generé 147,8 millo-
nes de euros, con un crecimiento del
2,6%. Por paises, destaca el buen com-
portamiento de mercados como Espafiia
(+28,8%) y Francia (+21,0%), que contrasta
con la caida del 3,2% en Italia, su plaza
histérica.

IVS ha publicado su resultado de negocio
correspondiente al primer trimestre de 2025,
en el que presenta unos ingresos consolidados
de 190 millones de euros; es decir, un creci-
miento del 3,7% respecto al mismo periodo de
2024.

Sin embargo, este avance en facturaciéon no
es directamente proporcional a la rentabilidad,
gue muestra una caida; afectada, tal y como
sefiala la compafifa, por el encarecimiento de
costes y una bajada del volumen de ventas en
su mercado principal, Italia.

En concreto, los datos clave en este informe
de gestion son los siguientes:

-Ingresos consolidados: 190,0 millo-
nes de euros (+3,7%).

-EBITDA ajustado: 25,1 millones de
euros (-13,7%).

-Beneficio neto ajustado: -1,0 millo-
nes de euros.

-Deuda neta: 473 millones de euros
(incluye 115 M€ de efecto NIIF16).

-Adquisiciones: 4 nuevas operacio-
nes en Italia por 6,3 millones de euros.

DISTRIBUCION AUTOMATICA: MENOS
VOLUMEN, PERO MAYOR PRECIO MEDIO
En lo que respecta al unattended, su principal
area de negocio, el grupo generd 147,8 millones
de euros, con un crecimiento del 2,6%.

A nivel geogréfico, destaca el buen
ritmo de mercados como Espafia
(+28,8%), Francia (+21,0%) y otros pai-
ses europeos (+40,6%); mientras que,
curiosamente, Italia vive un descenso
del 3,2%, su principal mercado.

El nUmero total de dispensaciones se redujo
un 1,8% (hasta 249,6 millones); pero el precio
medio por unidad vendida aumenté un 4,6%,
hasta los 0,5546 euros, compensando parcial-
mente la caida de volumen.

En Italia, sin embargo, el descenso del 6,6%
en unidades no fue compensado por completo
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volumenes

por el alza del precio medio (+2,8%).

Si bien el crecimiento en ventas fue
positivo, el grupo sufrié una caida del
13,7% en el EBITDA ajustado, que se
situd en 25,1 millones de euros, frente
alos 29,1 millones del primer trimestre
de 2024.

El margen operativo disminuyé un 2,9%, en
un contexto de fuerte presion por tres handi-
caps:

-Incremento del coste de productos
vendidos (+8,3%).

-Subida de costes laborales (+7,6%),
vinculados a renovaciones contractua-
les.

-Mayor amortizacién y depreciacion
de activos.

El resultado operativo (EBIT ajusta-
do) cayd a 3,7 millones de euros, frente
alos 9,5 millones del mismo periodo de
2024. El beneficio neto ajustado fue
negativo, con -1,0 millones de euros,
frente a los 3,4 millones positivos del
1T del afio anterior.

INVERSI()N, ADQUISICIONES Y DEUDA

En otro orden de cosas, durante los tres prime-
ros meses del afio, IVS realiz6 cuatro adquisi-
ciones en Italia por valor de 6,3 millones de
euros, que ya generaron 2 millones en ingresos

desde su integracién.

Asimismo se destinaron 7,1 millones a inver-
siones fijas y 5,6 millones a adquisiciones adi-
cionales.

La deuda financiera neta alcanza los 473
millones de euros, incluyendo el efecto NIIF16.
El crecimiento respecto a diciembre de 2024
(441,5 millones) se debe en gran medida a las
nuevas condiciones del contrato con Grandi
Stazioni y otros compromisos de arrendamien-
to.

PRESION EN ITALIA, EXPANSION INTER-
NACIONAL

El grupo sefiala que persiste un entorno com-
plicado en su mercado principal, con caidas en
la producciéon industrial, despidos y menor con-
sumo en fabricas, su nicho tradicional.

Sin embargo, segmentos como aeropuertos,
universidades y otros entornos publicos man-
tienen mejor la actividad (aungue pesan menos
en el global del negocio).

Desde IVS destacan la estrategia
de diversificacion internacional y
apertura a nuevos mercados, con
resultados ya visibles, aunque su
rentabilidad se consolidard a medida
que escale el volumen y se logren
sinergias.
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VandalStop entra en Lanzadera
para escalar su sistema de
seguridad para vending

FRUSTRADO POR LA FALTA DE
SOLUCIONES EFECTIVAS EN
EL MERCADO, DAVID DECIDIO

PONER EN MARCHA VANDALSTORP,

UNA STARTUP QUE NACE
PRECISAMENTE DEL LADO DEL
OPERADOR, CON UN ENFOQUE
CLARO: CREAR UN SISTEMA

," ik_.

DE SEGURIDAD DISENADO

ESPECIFICAMENTE PARA LAS

MAQUINAS DE VENDING.

David Martinez no es un emprendedor
cualquiera. Es operador, conoce de prime-
ra mano los golpes —literalmente— que
sufre el sector del unattended. Y cuando
en 2020 se hart6 de ver cristales rotos y
maquinas vandalizadas en sus tiendas 24
horas, decidi6é que ya era hora de hacer
algo mas que resignarse.

Asf nacié Vandalstop, una startup que en
apenas dos afios ha logrado disefar un sistema
de seguridad especifico para el smart vending y
que ahora, con el respaldo de Lanzadera, busca
convertirse en la empresa de referencia en
seguridad del sector.

“Cuando me rompieron el cristal por
tercera vez, quise poner una solucion...
y no la encontré. Asi que la desarrolla-
mos desde cero”, explica.

-;m*dl\lﬂju-,] ﬁf {

VandalStop no es una alarma doméstica
reciclada ni un parche generalista: Es una solu-
cién desarrollada desde el hardware hasta el
software, pasando por la app de gestién. Todo
propio.

Su sistema consta de sensores de
impacto instalados dentro de las
maquinas (compatibles con cualquier
modelo del mercado), que permiten
detectar diferentes niveles de gol-
peo.

En el momento del ataque, se reproduce un
audio de advertencia que busca disuadir al
agresor —con opciones de voz, sirena o silencio
seguin necesidad—y alerta al propietario en
tiempo real mediante una notificacién y llamada
directa en menos de cinco segundos.

J
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SISTEMA DE SEGURIDAD Y ALARMA VEN-
DING

La centralita admite hasta cuatro maquinas
conectadas y el sistema permite visualizar des-
de el mévil, de forma cronolégica, qué puntos
han recibido mas ataques, en qué franjas hora-
rias o con qué intensidad. Ademas, se conecta
tanto por wifi como por red GSM, segun la confi-
guracion del cliente.

LANZADERA: EL SALTO HACIA LA PROFE-
SIONALIZACION EN UN ECOSISTEMA DE
INNOVACION

Desde 2023, VandalStop ha validado el produc-
to en el mercado real. “Al principio no queriamos
escalar sin estar seguros de que la solucion
respondia a todos los casos de uso”, cuenta
Martinez. Pero con el desarrollo ya maduro, ha
llegado el momento de acelerar. Y ese impulso
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llega de la mano de Lanzadera, la aceleradora
impulsada por Juan Roig, que ha seleccionado a
la startup entre mas de 800 candidaturas.

“Aqui nos estdn ayudando a conver-
tir una buena idea en un caso de éxito.
Aprendemos de marketing, finanzas,
gestion, captacion de clientes... pero
sobre todo es un ecosistema de
emprendedores que se ayudan entre
si” afade.

La compafiia aspira a liderar la seguridad en
el canal unattended, con una solucién que res-
ponde de forma directa a un vacio que muchas
otras alarmas no cubren: la disuasién inmediata,
la comunicacién efectiva con el propietario y el
conocimiento de los puntos criticos en la red de
maquinas.

Y lo mas importante: VandalStop nace desde
dentro del sector. De la experiencia real. De la
necesidad no cubierta. Y por eso habla el mismo
idioma que los operadores.
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Un cafée reconocido, una experiencia
gue fideliza: Starbucks llega los
hoteles junto a Nestle Professional
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El café que reconoce al huésped: Star-
bucks se integra en la experiencia hotele-
ra a través de Nestlé Professional. La
compaiiia pone el foco, una vez mas, en su
modelo de negocio coffee corners, demos-
trando el potencial de las opciones self-
service.

En gran medidad, ha sido gracias a la restau-
racion automatizaday a la tecnologia que la
experiencia del cliente ya no se limite a una
habitacion cémoda y una recepcion amable.
Ahora, cada detalle suma, y en esta nueva con-
cepcion, el café ha pasado a ser uno de los ele-
mentos clave para difelizar al hUesped y elevar
su percepcién del servicio. Elevarla... o todo o
contrario, porque, como nos explicaba Javier
Garcla, un informe reciente muestra que el 60%
de los comentarios sobre el café en los hoteles
Son negativos.

Esta cifra habla por sf sola: los comentarios
sobre el café tienen un impacto significativo en
la valoracion general del establecimiento. Un
hotel con una puntuacién de 8 en plataformas
como Booking, por ejemplo, podria ver su califi-
cacion caer a 6.5 silos comentarios sobre el
café son mayormente negativos.
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Garcla explica como, al analizar estos datos,
podemos tomar decisiones estratégicas que
mejoren la experiencia del consumidor y, por
ende, la puntuacion global del establecimiento:
“Cuando vemos gue los comentarios sobre el
café son negativos, sabemaos que hay un pro-
blema. La herramienta no solo nos da un punta-
je, sino que nos explica exactamente por qué el
cliente dio esa puntuacion. ¢Es el sabor del
café? ¢Es la disponibilidad de la maquina? ¢Es el
tiempo de espera? Eso nos da una direccion
clara para resolver los problemas.”

Es decir, hay todo un margen de
mejora. Una mejora que, sin duda, se
consigue a través de la confianza en
las marcas conocidas. El ejemplo: Star-
bucks. Nestlé Professional lo sabe, y
por eso, sigue afianzando su puesto su
en el canal hotelero con el programa
We Proudly Serve Starbucks®.

Hablamos de una solucién pensada para
transformar desde el desayuno buffet hasta la
zona lounge del lobby, integrando el sabor reco-
nocible de la multinacional en diferentes forma-

tos, con especial énfasis a las opciones self-ser-
vice a través de coffee corners. La formula es
clara: una experiencia premium, con la flexibili-
dad de la superautomética que necesitan los
hoteles.

¢Qué pueden encontrar los hiespe-
des, entonces, en estos rincones de
café? Una carta de recetas de bebidas
a base de espresso —con café 100%
arabica—.

El objetivo es sencillo, pero no por ello menos
ambicioso: convertir cada taza en un momento
de indulgencia. Un gesto que fideliza al viajero,
mejora la percepcion del servicio e incrementa el
ticket medio, todo ello sin complicar las operacio-
nes internas del hotel. Frente a ello, Nestlé Pro-
fessional aporta soluciones que se adaptan ala
estructura y necesidades de cada estableci-
miento.

Como deciamos, ofrecer un café que
el cliente reconoce y valora puede mar-
car la diferencia entre una estancia
correcta y una memorable.
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Punto de hidratacion

sostenible

aqui tu botella, reduce

? v cpmibia el mundo
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BRITA convierte el 72° Trofeo Conde de

Godo en la 12 edicion libre de botellas
de plastico desechable

La botella solidaria BRITA ha recaudado 14.000€ paralafun-  Mas alla de los litros de agua, los nUmeros hablan también de
dacién del RCTB1899, sumando 30.000€ en dos ediciones. solidaridad. Gracias a la venta de botellas filtrantes BRITA Active a
BRITA vuelve a unir sostenibilidad y deporte, y lo hace con creces. cambio de un donativo, se recaudaron 14.000€ que seran destinados
Asf, ha conseguido transformar la 722 edicién del Trofeo Conde de  integramente a programas de inclusion a través del tenis desarrolla-
Godd - Barcelona Open Banc Sabadell en un evento sin botellas de  dos por la Fundaci6 Tenis Barcelona. En solo dos ediciones, el com-
plastico de un solo uso, un hito pionero en el circuito ATP que conso- promiso de BRITA ha superado los 30.000€ recaudados.
lida su papel como Colaborador Oficial de Sostenibilidad.
Durante los dias del torneo, los 11 puntos de hidratacion sosteni- PROXIMO DESTINO: REINO UNIDO
ble repartidos por el recinto —desde zonas de jugadores hasta hospi-El modelo probado con éxito en Barcelona viajara ahora a Reino Uni-
tality y village— dispensaron 16.000 litros de agua filtrada, evitando  do, donde BRITA UK replicaré la iniciativa en colaboracién con la Lawn
asi la generacion de mas de 50.000 botellas de plastico. En compara-Tennis Association (LTA).
cién con 2024, el ahorro de residuos se ha duplicado, sefialando una  Por otro lado, la campafia también se ha apoyado en una narrati-
evolucién clara y firme hacia la sostenibilidad; y hacia un consumo de va inclusiva y cercana en redes sociales, con embajadores como Alex
agua donde las botellas de plastico desechable tienen los dias con- Roca, Cisco Garcla o Eric Gonzalez, que desde sus propias historias
tados. de superacién han conectado con el publico mas joven, familiar y
diverso; una forma de acercar este valor del cambio a las nuevas
“Nuestro objetivo es sequir demostrando que la exce- generaciones -aungue estas quizas ya lo tengan integrado-.
lencia deportiva no estd refiida con el respeto al medio
ambiente”, explica Clare Lépez-Wright, directora general
de BRITA Iberia.

TECNOLOGIA AL SERVICIO DEL CAMBIO: PUNTOS AUTOMA-
TIZADOS DE AGUA
Uno de los puntos mas destacados fue la incorporacion del caudali-
metro inteligente IQ Meter, que permitié visualizar en tiempo real el
volumen de agua dispensada y el nimero de botellas evitadas. Un
gesto que va mas alla del ahorro: educa, conciencia y da visibilidad a
un problema gue puede combatirse desde la tecnologia y el habito
cotidiano.

Este despliegue tecnoldgico permitié ademas mostrar a los secto-
res Horeca y de Gran Consumo el valor afiadido de estas soluciones.
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La fabrica, ubicada en Cantabria, desarrolla un
multipack sin plastico para las tabletas de cho-
colate de Nestlé Extrafino y Nestlé Postres.

Nestlé Espafia ha invertido casi 5,5 millones de
euros en su factorfa de chocolates, localizada en La
Penilla de Cayén (Cantabria) para automatizar el siste-
ma de envasado con el objetivo de producir multi-
packs de tabletas de chocolate Nestlé libre de plasti-
co.

Concretamente, la fabrica ya ha comenzado a crear
los nuevos multipacks tanto de Nestlé Extrafino como
de Nestlé Postres en los que ha eliminado el plastico
que envuelve las tabletas y lo ha sustituido por una
pegatina lateral de papel.

Ademéas, esta medida también se trasladara a
otras marcas de Nestlé Francia y Grecia que se elabo-
ran en este centro de produccion.

Las obras, iniciadas a finales de 2024 y finalizaron
en el pasado mes de abril, también han supuesto la
renovacion y optimizacion de las lineas de envasado.

Asimismo, con esta nueva tecnologfa se ha conse-
guido reducir el uso de plastico virgen en 44 toneladas
silo comparamos con el volumen del afo anterior.

+ENWWW.HOSTELVENDING.COM

Nestlé invierte cerca de 5,5 millones en
su fabrica cantabra para automatizar el
sistema de envasado

A juicio de Diana del Campo, directora de la fabrica
de Nestlé en La Penilla de Caydn, “esta nueva inver-
sién de Nestlé en nuestra fabrica refuerza el compro-
miso de la compafiia con la alimentacion sostenible y
la innovacion en el envasado.

La transicién hacia multipacks sin plastico para las
tabletas de chocolate Nestlé no solo representa un
avance significativo en la reduccion de las emisiones
de gases de efecto invernadero, sino que también
responde a la creciente demanda de los consumidores
por productos mas sostenibles.

Al sustituir el plastico por materiales como el papel,
estamos dando un paso importante hacia un futuro
mas responsable y alineado con los valores corporati-
vos. Esta inversién también permite mejorar la eficien-
cia de los procesos productivos, contribuyendo asi a
un modelo de negocio mas sostenible”.

Actualmente, la fabrica genera empleo a unas 900
personas. Con un volumen global de fabricacion de
unas 86.000 toneladas en 2024, el 48% de su produc-
cién anual se exporta a Europa -a paises como Fran-
cia, Reino Unido, Italia, Alemania, Grecia y Portugal,
entre otros-, asf como a paises de Oriente Medio.



La compafia de distribucion
automatica gue ha conquistado

El mensaje de esta NAMA Show 2025 ha
sido claro: el mercado estadounidense
exige maquinas que se ajusten a sus pro-
ductos, no alrevés. Y eso es justo lo que
ofrece el catalogo de Jofemar.

Que la distribucion automatica ya no tiene
fronteras lo sablfamos. Pero lo que no siempre
Se reconoce es el trabajo a largo plazo que
hacen algunas compafiias por consolidarse fue-
ra de casa. Jofemar es uno de esos casos de
éxito. Y su participacion en la NAMA Show 2025,
celebrada en Las Vegas, es la muestra de ello.

En un afio especialmente significati-
vo —se cumplen 25 afos desde el naci-
miento de Jofemar USA—, |a firma ha
querido fortalecer su posicion en el
mercado estadounidense, no solo con
la presencia de sus Ultimas soluciones;
también con una apuesta de marca
mas solida y celebrativa que nunca.

Y asl, el espacio de Jofemar se inauguraba
en la NAMA Show a través de la celebracion del

-
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25 aniversario de su filial americana. Para ello,
Jofemar preparé un stand cargado de noveda-
des, donde no falté un photocall conmemorativo
y la presencia de los responsables tanto de
Espafa como de EE.UU.

Entre ellos, destacaron nombres como José
Francisco Iribarren (responsable de Jofemar
USA), Renny Pérez y Alvaro Reyes (departamen-
to comercial en EE.UU.), Pablo Aguilera (técnico
especializado), asi como Félix Guindulain Busto,
presidente del Grupo Jofemar.

“Llevamos muchos anos trabajando
el mercado estadounidense y eso se
nota. Muchos visitantes ya nos cono-
cian”, nos trasladan desde el equipo de
marketing de la compariia.

ORION, QENDRA, NUUK... EXITO PARA
CADA NECESIDAD

La propuesta de este afio combind clasicos del
catalogo Jofemar con productos estrella adap-
tados al mercado norteamericano. Y el resulta-
do, seglin apuntan, ha sido “rotundamente posi-

HNOLOGY

EEUU

ey

tivo”.

Entre los modelos mas valorados en esta
edicion, la compafila nos menciona sus Lockers
inteligentes, que, ademas, una de las tenden-
cias que viene pusando fuerte en EE.UU.; sobre
todo, por la demanda de equipos que permitan
gestionar pedidos de forma completamente
auténoma.

A esta innovacion se sumaron la Orion, su
maquina de café table top ideal para disfrutar
de un buen café en el mejor espacio de trabajo,
sea cual sea este; Qendra, su solucidon de alta
gama con pantalla interactiva; Combo Plus y
EsPlus: referencias conocidas que siguen
ganando tracciény, cémo no, NUUK, su maquina
automatica de productos congelados: una de
las grandes protagonistas de la feria.

“L os visitantes venian con ideas muy
claras. Querian soluciones concretas
para productos muy especificos. Ahi es
donde nuestra capacidad de adapta-
cion ha sido clave’, destacan desde
Jofemar.
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VERSATILIDAD, LA CLAVE PARA CON-
QUISTAR AMERICA

El mensaje de esta NAMA Show 2025 ha sido
claro: el mercado estadounidense exige maqui-
nas que se ajusten a sus productos, no al revés.
Y eso es justo lo que ofrece el catalogo de Jofe-
mar.

Su enfoque hacia la modularidad, la
personalizacion y la innovacion tecno-
l6gica, les ha posicionarse como un
actor de referencia en sectores como la
restauracion automatica saludable, el
foodservice automatizado o el retail
unattended.

Jofemar, ademas de exponer para presentar £1.%
ol

sus soluciones (algunas, en primicia), ha ido a . -, . 4 . - )
celebrar una historia: Una trayectoria de 25 \ - ; p!ﬁ' A
afios al otro lado del Atlantico que demuestra & r'%_r ]
que el unattended espafiol puede tener acento - —
global si se trabaja con visién, constancia y N ; = o = 4 )] f[o]in]
escucha activa al mercado. & : / ST

Frmarusa.com
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Pickio prueba con éxito el smart retail
de souvenirs en espacios turisticos

Pickio demuestra que el turismo y el
smart retail es un binomio rentable. Asi,
abre nueva etapa en la que sus neveras
inteligentes se convierten un punto de
venta de souvenirs en Casa Batllé.

Hasta ahora, las smart fridges parecian terri-
torio natural de oficinas, estaciones de servicio,
coworkings o coliving. Sin embargo, Pickio ha
roto ese molde con un nuevo modelo de nego-
cio: ha instalado sus neveras inteligentes en
; uno de los puntos mas icénicos del turismo
SED AT e . catalan (y nacional), la Casa Batll6 de Barcelona.

Lejos de limitarse a productos de impulso o
alimentacion, la propuesta implementada en
este espacio se centra en botellas de agua reu-
tilizables. Ahora bien, el punto aquf es que cada
botella es, al mismo tiempo, un souvenir de la
visita, vinculado visual y emocionalmente al
lugar.

Un gesto cotidiano y esencial —hidratarse—
Se convierte asf en una experiencia personaliza-
ble, responsable y cargada de valor cultural.

Y en cuanto al resultado, tal y como nos tras-
lada Agusti Sobrino, CEO de la compafiia, este

CASA BATL‘L()
-
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nuevo modelo de venta estéa funcionando inclu-
SO mejor gue en entornos profesionales como
oficinas o coworkings.

Y no es casualidad. El turista esta
dispuesto a pagar un ticket mas alto si
el producto que adquiere tiene carga
emocional, disefio atractivo y utilidad
practica. Pickio ha sabido leer esta
oportunidad y convertirla en una nueva
linea de crecimiento.

Tras el éxito en Casa Batllé, la compafifa ya pre-
para la instalaciéon de nuevos equipos en el
Oceanografic de Valencia este mismo mes de
mayo. Se trata de otro espacio emblematico,
donde la automatizacién convivira con la expe-
riencia sensorial del visitante, ampliando los
puntos de contacto con la marcay reforzando el
vinculo entre recuerdo, sostenibilidad y retail.

Las smart fridges se convierten en
puntos de venta con narrativa propia,
capaces de integrarse en espacios cul-
turales, turisticos o experienciales.

Ahora que el turismo busca nuevas formas
de conexién entre el visitante y el entorno, Pic-
kio propone una formula efectiva y eficiente
para estar presente donde el visitante no lo
espera... y dejar huella -una huella que ademés
es sostenible-.
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Ingrese al ecosistema Nebular: multiples opciones de
pago, reembolsos, bonus, actualizaciones de firmware y
mucho mas desde una sola plataforma.

Obtenga mas informacion en www.nebular.online
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Escucha activa al consumidor:
, |a primera maquina
automatica de

-

h
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Unattended foodservice y deporte vuel-
ven a vincularse a través de la gran nove-
dad de Jofemar: una maquina automatica
de solubles frios, solucionando el reto de
este tipo de solubles: la dificultad para
disolver la proteina en polvo -o cualquier
producto en polvo-. Te contamos cémo es
esta nueva solucion.

Lo hemos dicho hasta la saciedad: no
podemos hablar de tendencias sin mencionar
lo proteico. En todas las industrias de alimenta-
cién, estos snacks o productos altos en protei-
nay vitaminas han gozado de todo un creci-
miento; demostrandose una preferencia al alza
por los alimentos proteicos, cuyas ventas onli-
ne han registrado un impresionante aumento
del 70,1% en los Ultimos tres afios.

Un recetario mas fit y proteico es la tenden-
Cia actual y la demanda de una nueva genera-
cién de consumidores mas preocupados por su

salud, rendimiento y estética. El mundo fitness
esta de rabiosa actualidad, y la busqueda de
suplementos proteicos tiene cada vez mas
peso en la eleccidn del usuario.

Proteina en polvo... éen las maqui-
nas automaticas? Quizas no es la pri-
mera vez que lo escuchas, porque el
sector ha intentado en diversas oca-
siones juguetear con la idea. Aunque,
hasta ahora, el resultado no era el
esperado: la proteina en polvo se apel-
mazaba o no se disolvia bien al batirse
con el liquido, y aun asi, la idea se
hacia popular en aquellos ambientes
donde, al menos antes, era mas
comUn consumir esta bebida.

Como deciamos, antes, la tecnologia alin no
estaba perfeccionada del todo: habia mucho

=
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recorrido aun por hacer. Y desde esta deman-
da a gritos del sector por tener maquinas capa-
ces de lograr un resultado perfecto, nace la
siguiente innovaciéon de una de las compafiias
fabricantes de mayor calado en el sector: Jofe-
mar.

Se trata de ilusionar al usuario final y confirmar-
le que sf, que el sector del unattended esta al
tanto de sus necesidades; al mismo tiempo
encontrar innovaciones que dan valor a la
industria. De esa escucha activa, como ya 0s
adelantabamos, ha surgido DELTA 66.

DELTA 66 es su primera maquina de solu-
bles frios, disefiada para ofrecer bebidas
refrescantes y deliciosas, incluso férmulas pro-
teicas. Integra un display configurable que per-
mite personalizar textos e imagenes, y la posi-
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bilidad de extraer datos via J-SUITE a través de
J-LINK.

Todo ello, permite configurar el volumen de
dispensacion de bebida y la dosis deseada, asi
como modificar precios y asignar varios produc-
tos a una misma receta, ofreciendo asf una per-
sonalizacién total en cada seleccion. La posibili-
dad de mezclar varios solubles en una sola
bebida permite crear combinaciones Unicas,
adaptadas a los gustos del usuario.

Entre sus principales ventajas des-
taca el grupo refrigerador de agua de
bajo consumo, que permite servir bebi-
das frias de calidad, y un grupo de cal-
dera que facilita las labores de auto-
limpieza, asegurando el mantenimien-
to higiénico del equipo. Ademas, incor-
pora un filtro BRITA para garantizar
que el agua utilizada en las recetas
sea de la mejor calidad.

La gestion de residuos también ha sido
optimizada gracias a un sistema de boya arti-
culada y una mejora en la accesibilidad a la
zona de residuos, facilitando su retirada y lim-
pieza. Su disefo flexible permite una alta adap-
tabilidad en la seleccién de periféricos, gracias
a los dos huecos estandar EVA situados en el
frontal de la maquina.

En cuanto a la interaccién del usuario, la
DELTA 66 apuesta por la practicidad, incorpo-
rando un teclado fisico de gran resistencia y
sistemas de pago compatibles con monedero,
tarjetero e identificacion de usuarios.

A nivel técnico, la solucién cuenta con un
distribuidor de agua motorizado que elimina la
necesidad de electrovalvulas, aumentando asi
la fiabilidad del sistema, y un cierre antivandali-
co de pletina que refuerza la seguridad en
entornos publicos.

Cada vez son mas los gimnasios en Espafia
gue apuestan por ofrecer un servicio mas com-
pleto a sus usuarios, sobre todo en materia de
nutricion.

Asf, laimplantacion de la DELTA 66 junto
con un contrato de servicio personalizado per-
mite a los gimnasios incorporar soluciones de
bebidas proteicas automaticas de manera agil
y, sobre todo, efectiva.

De esta forma, se brinda una experiencia
mejorada al usuario, aumentando su fideliza-
ciény generando ingresos adicionales para el
centro.

Ejemplo de ello es la colaboraciéon entre
Jofemar y Aquavility en diversos gimnasios a
nivel nacional para brindar servicio y producto
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proteico a través de la instalacion de DELTA 66.

Entre los ambientes ideales para instalar
una DELTA 66 encontramos:
-Salas de fitness de alto rendimiento
-Espacios wellness en hoteles
-Clinicas de fisioterapia y rehabilit cién
-Universidades deportivas
-Areas de retail healthy y concept stores
-Residencias

Para dar aln una vuelta mas al servicio, Jofe-
mar integra también la opcién de EsPlus, un
sistema de dispensacion de botellas y cantim-
ploras refill, gue complementa perfectamente
la oferta de bebida proteica. Asl, los gimnasios
no solo ofrecen bebida, sino también el envase
personalizado reutilizable adecuado, apoyando
la sostenibilidad y mejorando la experiencia.
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El negocio
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es el negocio
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Con la vista puesta en la campaia prima-
vera-verano 2025, Vendis 360° amplia su
catélogo con opciones pensadas para
impulsar ventas rapidas, refrescar el tic-
ket medio y diversificar ingresos en pun-
tos estratégicos del horeca.

Con el calor a la vuelta de la esquina, Ven-
dis360 pone sobre la mesa una nueva linea de
soluciones que prometen refrescar en cual-
quier ambiente: maquinas de hielo y granizado-
ras pensadas para bares, estaciones de servi-
cio o franquicias que no quieren quedarse
atras.

Asl, pone el foco en la campafia primavera-
verano 2025 a través de un catélogo con
opciones pensadas para impulsar ventas rapi-
das, refrescar el ticket medio y diversificar
ingresos en puntos estratégicos.

“Hablamos de una inversion inteli-
gente: productos de alta rotacién, bajo
coste de produccién y una demanda
asegurada durante los meses de
calor”, seAalan desde Vendis360.

Desde que el calor ha comenzado a asomar
por nuestro pals -al menos, por el sur-, las bebi-
das en frio volveran a ser, una vez mas, el alia-
do mas eficaz contra las altas temperaturas.

Un segmento en el que el iced coffee es
uno de los grandes protagonistas, pero no el
Unico.También hay que hacer mencion especial
a otras bebidas como las granizadas: las gran-
des protagonistas del verano, junto a los hela-
dos o frapés.

Por otro lado, estas soluciones llegan para
responder a una realidad que muchos profesio-
nales nos confirman: muchos puntos de venta
no buscan solo una maguina expendedora;
quieren un punto de autoservicio versatil y
rentable que cubra diferentes necesidades del
cliente segun la temporada.

Y asflo comprobamos si pasamos por esta-
ciones de servicio, donde son perfectas para
zonas de paso con alto flujo en carretera; tien-
das y franquicias (un extra sencillo que genera
venta cruzada con productos frios); asi como
ambientes de restauracion y cafeterfas.

Ademas, la compaiiia del unatten-
ded ofrece asesoramiento para
encontrar la solucion més adecuada
segun el tipo de cliente y localiza-
cion, asi como posibilidades de
financiacion para facilitar la inver-
sion inicial.

+ENWWW.HOSTELVENDING.COM



METRO24st

Emprende tu negocio libre de horarios. Nuestras tiendas 24 horas tan
solo necesitan 1 hora de gestion diaria. Podras elegir tu mejor momento.

Haz posible generar nuevos ingresos mientras descansas. Nuestros equipos
automatizados venden tus productos las 24 horas los 365 dias del afio.

El éxito de tu tienda esta garantizado gracias al estudio de viabilidad
personalizado gratuito que hacemos de tu caso.

EL FUTURO
DE LAS TIENDAS

24 HORAS  ssscm




amplia la libertad del
usuario con

Con Sigma, la compafiia propone un terminal inico que  recarga su llave sin tener que pasar por un operador, y tener
permite pagar y recargar llaves cashless con tarjeta o mayor libertad a la hora de elegir como pagar en cada momen-

movil para optimizar la gestion y experiencia. to. En esencia, elimina barreras y amplia la flexibilidad del con-
Aunmenta la digitalizacion de los pagos en el unattended, sumidor.

sl, y por tanto, también lo hacen las necesidades de los opera-

dores y/o duefios de negocios. Mas fluidez, mas compatibilidad Al igual que la plataforma, su eco también es

y menos costes, esa es la triada que cualquier modelo de dual: por un lado, le otorga al usuario final mayor

negocio necesita. libertad en el momento pago; por otro, permite al

operador optimizar su gestion y reducir costes.
En esta linea, Paytec, desarrollador de sistemas
de pago y software en distribuciéon automatica,
responde con Sigma, un terminal que, mas alla del
clasico lector de tarjetas, permite una plataforma
de pago integral y versatil que, ademas, es compa-
tible con diversos entornos y modalidades.

Sigma surge de la necesidad de adaptar un sistema de pago
tanto a maquinas expendedoras como a estaciones de recar-
ga autbnomas, como la Paybox -también desarrollada por
Paytec-.

Entre sus funciones, destaca la posibilidad de recargar una
llave cashless usando directamente una tarjeta bancaria o
métodos digitales como Google Pay o Apple Pay.

Asf, el usuario final puede pagar directamente con tarjeta,
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“Sigma brinda menos intervencion
manual, menos infraestructura para-
lela, y mds satisfaccioén del cliente.
Todo desde un solo dispositivo. Ofici-
nas, comedores, gimnasios o centros
educativos... Sigma se adapta a
cualquier configuracién de vending’,
sefala Paytec.

Pulled pork, falafel con queso feta...

|0S

estan en el vending

Frente al estigma del producto “de paso”
o de bajo valor gastronémico, algunos
operadores llevan tiempo demostrando
que comer bien también es posible en el
unattended. Es el caso de Delikia, que
acaba de lanzar una nueva gama de
sandwiches premium elaborados en sus
obradores Saborese.

Se trata de los Sandwiches MAXI, una pro-
puesta orientada a consumidores que desean
una experiencia mas completa y gourmet inclu-
S0 en entornos desatendidos.

Con mayor tamano, mejor perfil
nutricional y una apuesta decidida
por el producto fresco y el sabor,
estos bocadillos se convierten en un
menU completo de macronutrientes.

Entre las recetas disponibles encontramos
combinaciones interesantes como: Lomo al
horno con cebolla caramelizada y vinagreta
balsamica, falafel con queso feta, pulled pork al
Pedro Ximénez, y jamén ibérico con escalivada
y salsa romesco.

Todas ellas elaboradas con ingredientes
frescos y bajo un proceso de produccion que
pretende mantener las propiedades organolép
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ticas del producto final.

Mas alla de la novedad en si, esta gama
pone el acento en una tendencia que viene
consolidandose en el sector del unattended
retail: la necesidad de dotar a las maquinas de
soluciones de restauracién mas completas,

-

sabrosas y con valor afadido.

Ya lo sabemos, el usuario actual ya no se
conforma con lo basico, y la respuesta del ope-
rador de foodservice pasa por ampliar la oferta
sin perder de vista la conservacion, la logistica
y la rotacion.
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El peaje oculto del cashless:

dsS

comisiones que frenan al vending

u

En vending, una de
las principales pro-
blematicas esta en
los llamados inter-

change fees, comi-
siones que los ope-
radores de tarjetas
aplican por cada
operacion, indepen-
dientemente del
importe.

El tema de los micropagos y las comisio-
nes es un handicap que parte de lejos.
Hacia dénde evolucionan los medios de
pago es una pregunta a la que hemos
intentado dar respuesta en multitud de
ocasiones. Actualmente, la imposicién
del pago digital mediante wallets y apps
méviles, asi como de las tarjetas contact-
less, siguen marcando el ritmo de las
maquinas.

Una tendencia que se elevé a la énesima
potencia desde el inicio de la pandemia, cuan-
do los consumidores normalizaron los pagos
sin efectivo, habituandose a las formas de
pago mas digitalizadas y desechando aquellas
que implican la manipulacion de dinero en efec-
tivo 0 un contacto mas prolongado.

Ahora, en plena transformacion digital del
sector, perfeccionar los sistemas de pago con-
tactless ha pasado a ser una de las maximas
de las empresas: Ahora bien, detras de cada
transaccién aparentemente inocente, se
esconde una problemética que cada dfa preo-

cupa mas a operadores y profesionales del
unattended: las tasas de intercambio aplicadas
por Visa y Mastercard.

EL RETO DE VENDER POR 1 EURO Y NO
GANAR NADA

El escenario es el siguiente: un café que cues-
ta 1€, pagado con tarjeta, puede suponer al
operador un ingreso neto de poco mas de 0,80
€.Y siaeso le sumamos el coste de la materia
prima, el mantenimiento de la maquina, la logis-
tica y los impuestos, el margen se diluye hasta
rozar —e incluso sobrepasar— el terreno de las
pérdidas.

La raiz del problema est4 en los llamados
interchange fees, comisiones gue los operado-
res de tarjetas aplican por cada operacion,
independientemente del importe.

Aungue estas tasas son relativamente asu-
mibles en compras de ticket alto, su impacto se
vuelve desproporcionado en micropagos, Como
los que caracterizan al vending, donde la
mayoria de las ventas no superan el euro y

medio. Este escenario crea un choque frontal
entre la necesidad de modernizacion —instala-
cién de TPV, lectores contactless, sistemas de
fidelizacion digitales— v la viabilidad econémica
real.

La paradoja es evidente: apostar
por la innovacion puede ser contrapro-
ducente si los costes asociados a
cada venta superan los beneficios.

Ahora, el debate vuelve a estar candente
en redes por parte de los profesionales del
sector. De hecho, el sector ha intentando, y
desde aquf también lo hemos trasladado, expo-
ner esta problematica a los organismos regula-
dores, con el objetivo de revisar y adaptar el
marco normativo a la realidad del sector.

Y es que no se trata de una queja aislada:
el modelo actual pone en jaque el desarrollo de
soluciones cashless precisamente en un
momento en el que los consumidores ya lo dan
por hecho.
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EUNA CUESTION SOLO DE VENDING?

La preocupacion por las tasas de intercambio
no es exclusiva del vending, pero pocos secto-
res acumulan tantas operaciones de bajo
importe al dia.

Quioscos digitales, parkings, bibliotecas,
transporte publico o0 maquinas de autoservicio
en general también se enfrentan a esta misma
presion.

No obstante, el vending es probablemente T
uno de los sectores méas penalizados, tanto por P s = Sy
el volumen de micropagos como por el estrecho (
margen operativo.

AN 3

SOLUCIONES: ¢POR DONDE PASA EL
FUTURO?
Entre las propuestas que se barajan estan la
creacion de marcos de excepcion para micropa-
gos, la adopcién de medios de pago alternati-
VOS con comisiones méas bajas (como Bizum o
QR bancario), y una posible intervencion euro-
pea que actualice la regulacion en linea con el _—  —
nuevo ecosistema digital. ! R

En cualquier caso, el primer paso es visibili-
zar el problema. Como sector, no podemos per- >> AY
mitir que el avance tecnoldgico nos empuje j§ powetsE
hacia modelos inviables. Si el café de 1€ se con-
vierte en un agujero financiero por aceptar tar-
jeta, el mensaje que lanzamos es contradictorio. R Ecou2

JUGUETES

Y SI CAMBIAMOS EL FOCO? SUBIR EL
TICKET MEDIO COMO RESPUESTA
ESTRUCTURAL

Es innegable gque las tasas de intercambio
suponen un freno para la rentabilidad de los
micropagos en vending. Pero quiza la solucién
NO Solo pase por esperar un cambio normativo
que, de momento, no llega.

Tal vez el reto esté también en
repensar el modelo de negocio, y eso
implica hacer autocritica y mirar hacia
arriba.

¢Y si, ademas de denunciar el problema,
trabajamos por elevar el ticket medio de nues-
tras maquinas? La venta cruzada, los modelos
mas premium, las experiencias automatizadas
mas completas, pueden ser caminos para que
el consumidor perciba un mayor valor y acepte
precios mas altos con naturalidad.

No se trata de ofrecer “un café mas caro”;
hablamos de ofrecer algo mas que un café. Se
trata de pensar en términos de experiencia, de
incorporar tecnologia y producto para justificar
el precio, de dar un paso mas alla del concepto
clasico de vending. Porque si el coste de cobrar
un euro es demasiado alto, tal vez sea momen-
to de dejar de vender solo productos de un
euro.
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ASOCIACIONES

‘Humanizar la experiencia vending'’:
la iIdea que marco el debate de |la
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¢£Cémo enamorar al usuario desde una
méaquina? El vending se humaniza para
personalizar la experiencia. Por su parte,
la ACV pasa a ser ACVIU para aunar el
concepto “unattended”.

La Asociaciéon Catalana de Vending (ACV)
dio a conocer el pasado 29 de mayo su nueva
identidad corporativa; a través de la cual, a par-
tir de ahora, pasard a nombrarse como ACVIU:
Asociaciéon Catalana de Vending y Unattended.

Esta apuesta en firme por abrazar esa evo-
lucion del sector también vino acompafiada del
anuncio de un nuevo plan estratégico enfoca-
do a acompafiar dicha transformacion de la
industria y mejorar su competitividad desde Ia
actuacion asociativa.

Asf, la antigua Fabrica Damm de Barcelona
fue el escenario de la celebracion de la Asam-
blea Ordinaria de la, ahora, ACVIU; acompana-
da por mas de un centenar de asistentes.

Y en ese encuentro, uno de los momentos
mas interesantes fue la celebracion de una
mesa redonda volcada en el usuario final como
eje de ese cambio: “Habits que canvien, expe-
riencies que connecten” (Habitos que cambian,
experiencias que conectan), en la que tres
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ACVIU

expertos de referencia abordaron cémo la
experiencia de compra, la tecnologia y las nue-
vas exigencias son el motor de cambio de la
distribuciéon automatica.

¢QUE QUIERE HOY EL CONSUMIDOR DEL
UNATTENDED?

LLos ponentes coincidieron en que, en la era
actual, no podemos limitarnos a vender pro-
ductos a través de pulsar un botdn (o una pan-
talla): el usuario pide -0 mas bien, exige- trans-
parencia, sostenibilidad, personalizacion y... por
qué no decirlo, conexion emocional. Asf lo puso
de manifiesto Lucca dell'Or, de ESIC Business
School, quien desmont6 el mito de que la falta
de contacto humano impide fidelizar.

Ademas, subrayo tres grandes lineas estra-
tégicas que pueden marcar la diferencia: ofre-
cer una experiencia de compra positiva (maqui-
nas bien surtidas, limpias, intuitivas y con
métodos de pago digitales; atencion al cliente
eficaz y presencia online; y mantener una acti-
tud de mejora continua basada en el analisis
de datos y la escucha activa del usuario.

Por su parte, Edurne Uranga, de Circana,
proyectd una radiografia del consumo actual
en foodservice, subrayando gue el unattended
compite en un mercado saturado con mas de
7.200 millones de ocasiones de consumo al
afno en Espafa.

Para atraer al usuario, Uranga
sugiere estar presentes alli donde
esté el consumidor, quien, ademas, se
estan convirtiendo en un usuario mas
diurno; exigen con la transparencia
(Espaia es el pais europeo donde el
consumidor mas exige claridad y
transparencia en los productos que
compra); se esta sofisticando; se ali-
nea con la sostenibilidad; prefiere
menUs mas rapidos y flexibles.
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Sobre todo, la idea con la que debe-
mos quedarnos es que es mas cons-
ciente sobre lo que consume y busca
personalizacién y experiencias.

NORMATIVA Y BUENAS PRACTICAS:
{TIENE EL SECTOR UNA BUENA REPUTA-
CION?

El representante institucional, Jordi Travé, del
Servicio de Normativa de la Agencia Catalana
del Consum, destacé la baja tasa de reclama-
ciones del canal vending, un hecho que subra-
ya su profesionalizacion y buena praxis.

En ese sentido, animé a seguir reforzando
la confianza a través del cumplimiento normati-
VoY la escucha activa.

Ya llegando al final de la exposicion, la
moderadora del encuentro, la periodista Laura
Conde, condujo un debate final con participa-
cién del publico, en el que se abordaron temas
como la aplicacién de la inteligencia artificial en
las maquinas para mejorar esa ansiada perso-
nalizacién o la importancia de poner al usuario
final en el centro de cada decision.

La nueva ACVIU apuesta asi por impulsar
una distribucién automatica mas emocional,

e

adaptativa y conectada. Lejos de ser un canal
exclusivamente de conveniencia, las asociacio-
nes representativas han de trasladar este

valor del sector como un espacio de interaccion
inteligente, capaz de competir por fidelidad,
experiencia y valor.

Alianza entre EVA y Common Smartcard para
estandarizar los pagos de circuito cerrado

La Asociacién Europea de Vending y Ser-
vicios de Café (EVA) y la Asociacion de
Soluciones Comunes de Tarjetas Inteli-
gentes se convierten oficialmente en
miembros asociados. La alianza parte de
la necesidad de promover la
estandarizacion de los sistemas de pago
en entornos cerrados (muy comunes en
la industria unattended y OCS).

Ambas asociaciones coordinaran sus planes
de trabajo e intercambiaran informacion para
fomentar una mayor interoperabilidad, eficien-
cia y compatibilidad a largo plazo en cuanto a
las tecnologias de pago.

Una colaboracién enmarcada en ese creci-
miento y evolucién de las soluciones de pago
de circuito cerrado frente a la digitalizacion.

La Common Smartcard Solutions Associa-
tion basa su actividad en el desarrollo de
estructuras de datos estandarizadas para apli-
caciones RFID.

Su principal foco de trabajo es openCashfile,
una estructura de datos para tarjetas inteligen-
tes que permite a todos los participantes de un
proyecto operar con una base de datos unifica-
da. El objetivo: mejorar la transparencia, simpli-

ficar la integracion y garantizar la seguridad de
la inversion.

openCashfile ya se utiliza en diversos secto-
res, como la restauracion institucional e indus-
trial, instalaciones universitarias y de ocio, asf
como en sistemas de control de accesos.

Frente a ello, Erwin Wetzel, director General
de la EVA, indica: “Al aunar esfuerzos, la EVA 'y
Common Smartcard pretenden reforzar las
bases de unas soluciones de pago seguras,
normalizadas e interoperables en toda Euro-

”

pa’.

Common smartcard es una asocia-
cién con sede en Alemania de la que
forman parte varios miembros de la
EVA, y se une a ella como miembro aso-
ciado. Con sede en Kifisia, Grecia, Frigo-
glass se suma a la EVA como Miembro
de Apoyo, reforzando su apuesta por la
innovacién y el crecimiento dentro del
sector de la distribucién automaética.
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El apagon nos dejd a oscuras... pero
NO a todos sin pagar, gracias a la

tecnologia

Durante el apagén, el uso de comunicaciones por cable,

o

grandes comercios.

Desde la DANA, creo que pocas image-
nes han impactado (a nivel nacional, cla-
ro) mas que esta. Una Espafia sumida en
la oscuridad (literal)... figurada, puede
que lleve més tiempo. Oscuridad también
en las respuestas, pues, aun a dia de hoy
se desconoce qué pasé y por qué ese
fatidico 28 de abril, cuando todo el terri-
torio ibérico se vio afectado por un apa-
gbén que paralizé redes eléctricas, cajeros
y conexiones de pago.

Sin embargo, lo que si ha quedado claro es

gue el impacto real fue mas desigual de lo que
cabria esperar. En medio del caos,

muchos comercios siguieron operando con
cierta normalidad. ¢Cémo lo lograron?

La respuesta la dio José Luis Nevado, CEO
de Sipay, en una entrevista en directo en el
Canal 24 horas de RTVE, donde presentd los
resultados de un estudio que analiza cémo
funciond el sistema de pagos durante esa jor-
nada critica.

Segun los datos compartidos por Sipay, el
ndmero total de transacciones procesadas

sistemas de respaldo energético, operativas offline y
redes de interconexion financiera permitieron mantener
los datafonos activos en supermercados, gasolineras y

cayé un 27% respecto al lunes anterior, mien-
tras que el volumen econémico disminuyé un
14%.

No obstante, Nevado matiza: “La cai-
da fue mas moderada de lo que preveia-
mOs gracias a varios factores”. Uno de
ellos fue el repunte habitual en secto-
res como la alimentacion tras los festi-
vos, asi como la recuperacion de la acti-
vidad a partir de las 19h, cuando comen-
zaron a restablecerse algunos servicios.
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Pero lo mas interesante fue lo que ocurrid
durante el apagén. A pesar de la falta de
conectividad, muchos comercios continuaron
operando gracias a medidas tecnolégicas de
respaldo.

En palabras de Nevado: “El uso de comuni-
caciones por cable, sistemas de respaldo ener-
gético, operativas offline y redes de interco-
nexion financiera permitieron mantener los
datafonos activos en supermercados, gasoline-
ras y grandes comercios.”

Estas soluciones permitieron que,
incluso sin conexién a internet, los ter-
minales pudieran registrar operacio-
nes localmente y procesarlas mas tar-
de, cuando el servicio se restablecid.

EL SECTOR MAS AFECTADO FUE EL
HORECA

El sector mas afectado fue el de hosteleria 'y
restauracion. Entre las 12h y las 15h, coincidien-
do con uno de los tramos mas fuertes del dia,
el 70% de las transacciones habituales no se
llegaron a procesar.

Este colapso se explic, principalmente, por
la falta de medidas de respaldo energético y de
sistemas de pago offline en los comercios de
menor tamafio.

A PESAR DE LO QUE SE PUDIERA PEN-
SAR... NI EFECTIVO, NI BANCOS
&Y qué pasd con el efectivo? Aungue podria
pensarse que fue la gran alternativa, las ofici-
nas bancarias también se vieron afectadas. El
apagoén cogié a muchas sucursales justo en su
tramo final de la mafiana, dejando cajeros
automaticos y mostradores fuera de servicio.
Mas alla de la anécdota puntual, el apagén
del 28 de abril ha servido como llamada de
atencién para todo el ecosistema financiero y
comercial. Desde el punto de vista regulatorio,
destaca la entrada en vigor de la normativa
DORA (Digital Operational Resilience Act), que
exige a entidades de pago y financieras contar
con mecanismos tecnoldgicos robustos para
garantizar la continuidad operativa ante cual-
quier incidente.

“La inversion en soluciones tecno-
légicas de respaldo ya no es algo
opcional; es totalmente imprescindi-
ble.”

“El efectivo sigue cumpliendo un
papel importante como alternativa
en incidentes extremos, pero la cla-
ve estd en garantizar la continuidad
del servicio, no en volver al pasado.”

E
4
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Las Ultimas cifras publicadas del vending
en Espana vy tendencias para el nuevo

Destaca el creci-
miento del cafée pre-
mium, que represen-

t6 el 28% del total en
2024, con un claro
protagonismo en
coworking, estacio-
nes y espacios hibri-
dos.

Para ir preparando el terreno a nuestro
proximo especial sobre las cifras del sec-
tor del unattended, que publicamos a
finales de afio, os traemos los Ultimos
datos publicados a nivel nacional. Un
recorrido entre 2023 y 2024 con el que la
industria ha demostrado, una vez mas, su
capacidad camaleénica y de resilencia.

Porque estos afios no han sido faciles, sin
duda: una pandemia mundial, tensiones
geopoliticas continuas, tendencias alcistas,
crisis de materias primas... y los propios handi-
caps con los que el vending lucha (y que ha de
romper si quiere evolucionar).

Pero si, el sector, ahora, de distribucién y
restauracién automaticas, ha sabido diversifi-
carse, incorporar nueva tecnologia y responder
al perfil del usuario actual. En 2025, con los
primeros compases del afio ya recorridos, las
sefiales apuntan a una tendencia continuista y
optimista.

NUEVOS HABITOS PREMIUM Y... éFACTU-
RACION AL ALZA?
En 2023, el volumen de negocio a nivel nacio-
nal alcanzé los 2.150 millones de euros, con un
crecimiento del 7,5% respecto al aflo anterior.
Un impulso gue proviene, en su mayoria, de
la rama de alimentos y bebidas, que aportd
1.275 millones de euros (+9%), mientras que el
vending de tabaco —aungue en retroceso
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estructural— se mantiene firme con 875 millo-
nes (+5,4%).

Aungue, hablando de facturacion, el café
sigue siendo el alma del unattended en
muchos entornos. Las maquinas de bebidas
calientes generaron 700 millones de euros, un
9,4% mas que en 2022.

Destaca, ademas, el crecimiento del café
premium, que representd el 28% del total en
2024, con un claro protagonismo en workpla-
ces, estaciones y espacios hibridos. Este tipo
de consumo, méas exigente y vinculado a lo
experiencial, marca la evolucion del sector
hacia propuestas de mayor valor afiadido.

UNA TECNOLOGIA POR Y PARA

EL USUARIO FINAL

En términos de digitalizacién, el pago con tarje-
ta o movil ha crecido de forma sostenida, repre-
sentando el 27% del total en 2024, con picos
de hasta el 37% en noviembre vy diciembre.

Ya ha quedado claro: el usuario quiere rapi-
dez, comodidad y seguridad. Las maquinas
han sabido adaptarse, y los operadores que
apuestan por sistemas cashless estan viendo
el retorno.

Sibien el vending cautivo sigue teniendo un
peso a tener en cuenta (700 millones de euros
en 2023), el unattended en espacios publicos
ha sabido encontrar nuevas formas (575 millo-
nes euros), impulsado en parte por la recupera-

ciclo

cién del turismo. Las ubicaciones abiertas, flexi-
bles y de mayor trafico de usuarios se han con-
vertido en el gran escenario para el unatten-
ded foodservice, sobre todo en formatos
combinados (snack + bebida + comida caliente)
y soluciones 24/7 a través de smart fridges.

UN SECTOR CONCENTRADO, Si, PERO
ABIERTO AL CAMBIO Y A LAS ALIANZAS
El parque de maquinas activas en Espafia se
ubica en unos 385.000 equipos de alimenta-
ciény bebida, a los que se suman 121.000
maquinas de tabaco.

Actualmente, los grandes operadores
siguen concentrando una parte importan-
te del mercado: el top 5 aglutina el 14,1%
del total; mientras que el top 10 suma el
19,2%.

Sin embargo, esta concentracién no impide
la aparicién de modelos nuevos, startups y
operadores especializados que encuentran
nichos a través de propuestas diferenciadas;
sobre todo, basadas en el concepto premium.

2024 comenzé con buenos indicadores vy,
aunque aln no se dispone de datos consolida-
dos del afio en curso, las primeras previsiones
apuntan a una tendencia continuista, con foco
en la experiencia de usuario, la tecnologia tou-
chless y la aplicaciéon de la IA.
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Estaciones de Servicio:
Nuestro hogar temporal

Innovacién y emocion al servicio del viajero

AHORA, ELRETO ESTA
EN TRANSFORMARLAS
SIN PERDER SU
ESENCIA: COMBINANDO
AUTOMATIZACION

CON CERCANIA,
DIGITALIZACION CON
CALIDEZ, INNOVACION
CON EMOCION.

En Hostelvending llevamos afios dedicando
atencion al universo de las estaciones de
servicio. Y hoy, mas que nunca, creemos que
es el momento de mirar hacia adelante: hacia
espacios mas humanos, eficientes y emocio-
nalmente conectados con el viajero.

Las estaciones de servicio hace tiempo que
dejaron de ser meros puntos de repostaje: son refu-
gios en la inmensidad, puntos de encuentro y salva-
vidas nocturnos en la ciudad o en carretera.

Durante la pandemia, estos lugares demostra-
ron ser vitales, recordandonos que, incluso en los
momentos mas duros, una parada segura puede
marcar la diferencia.

La evolucién tecnoldgica ofrece la posibilidad de
modernizar los sistemas de pago, restauracion y
servicios en estos espacios, eliminando la friccion
que tantas veces ha complicado la experiencia del

usuario.

Apostar por soluciones de retail automatizado —
como las tiendas inteligentes ya implantadas en
aeropuertos— permite ofrecer productos frescos y
accesibles en todo momento, sin necesidad de per-
sonal permanente; pero sin perder la calidez de un
servicio atento y personalizado.

Este nuevo modelo busca crear estaciones 24h
acogedoras, adaptadas a su contexto cultural y al
entorno donde se ubican.

Cada estacion puede y debe ser un
reflejo de las personas que la rodean,
ofreciendo una propuesta Unica que com-
bine restauracion amable, servicios de
conveniencia, lavado de coches y una
experiencia digitalizada que no reste
humanidad, sino que la potencie.
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NUEVAS INICIATIVAS DEL
UNATTENDED EN LAS NO-
GASOLINERAS

Ya hemos hablado de lo humano y lo divino de
esta automatizacion de servicios de restauracion,
y de la necesaria integracion de todas las solucio-
nes que ofrece la estacion en una sola plataforma.
Entonces, ¢qué iniciativas estan llevando a cabo

las compafiias operadoras y proveedoras de servi-
cios en estos entornos?

Neotech Foods nos explica que sus soluciones
estan disefadas para entornos sin atencion pre-
sencial, con funciones como acceso remoto, app
para ventas online, proteccion antivandalica, ges-
tion centralizada de maquinas y opciones de deli-
very. En estaciones de servicio, “ofrecemos kios-
cos y modulos instalables en zonas de parking,
adaptados para operar 24/7 con minima interven-
cion humana, garantizando fiabilidad y convenien-
cia para los usuarios”.

Por su parte, desde fabricantes de soluciones de
bebidas y café, Rheavendors Apliven, nos comen-
Ademés, existe una clara oportunidad para trabajar tan que, en su gama rhFS, han apostado por una
en proyectos a medida, que proporcionen a cada esta- pantalla tactil de gran formato (disponible en 21,5,

cién una solucién personalizada. 24" 0 32"). En ella, “la experiencia de uso es fluida

desde el primer contacto: menus intuitivos, visua-
Grandes operadores, estaciones low cost les y multilingles, con iconos de producto configu-
independientes... sobre todo en estas Ulti- rables y navegacion por categorias”. Ademas, la
mas, el asesoramiento y la financiacion jue- pantalla permite integrar contenido dindmico e
gan un papel esencial. Hablamos de estrate- infoentretenimiento, como videos, promociones o
gias que permitan ver retornos de inversién mensajes de marca, haciendo mas agradable la
reales en periodos asumibles. espera durante la seleccion y creando una expe-

riencia interactiva 360°.

La modernizacién de las &reas de servicio se ha
focalizado en cuatro grandes ambitos: Instalaciones
mas modernas y comodas. Servicios de valor afiadido
para los viajeros; Gastronomia de mayor calidad, varia-
day saludable Servicios de calidad, de Ultima genera-
cién y con un alto componente de tecnologia para que
el cliente tenga la mejor experiencia.

En esa aproximacion con el cliente el uso de la tec-
nologia y la innovacién son los ingredientes basicos, y
lo podemos comprobar en la propia distribucién auto-
matica, con sus herramientas de telemetria y marke-
ting promocional a través de las aplicaciones maviles,
gue analizaremos a lo largo del especial.

“La personalizacién es una clara solucién
a los tiempos que vivimos, y a los que ven-
drdn’, Franke Coffee Systems.

+ENWWW.HOSTELVENDING.COM



Pocas estructuras comerciales disponen
de tanta capilaridad territorial y margen
de mejora como las estaciones de servi-
cio. Sin embargo, pocas también presen-
tan una resistencia al cambio tecnolégico
tan enraizada. Y la razén, més alla de lo
cultural o lo estratégico, es estructural: el
sector funciona con plataformas de soft-
ware propietarias rigidas y desactualiza-
das.

De hecho, segun varios expertos consulta-
dos por Hostelvending, junto a los
aparcamientos, las estaciones de servicio
suponen uno de los nichos mas estancados
del comercio retail en lo tecnolégico.

Plataformas creadas en su dia por
las grandes petroleras -pensadas para
el control interno del surtidor y el
stock de combustible- han acabado
por convertirse en muros infranquea-
bles a la hora de integrar servicios
modernos, como soluciones de fideli-
zacion, unattended, telemetria, cafe-
terias automaticas o una experiencia
de usuario mas fluida.

Y aqui entra en juego otro handicap: La

divisién operativa del sector entre estaciones
company-owned (propiedad directa de la marca)
y dealer-owned (gestionadas por terceros).

En estas Ultimas, ademas, es usual que el
software venga impuesto por la petrolera, lo
que multiplica las incompatibilidades, encarece
las soluciones y desincentiva cualquier intento
de modernizacion.

Mientras tanto, muchas grandes
marcas siguen sin tomar decisiones
estratégicas de calado. Permanecen
ancladas en esquemas operativos tra-
dicionales, sin apostar por plataformas
modulares, abiertas o una gestioén cen-
tralizada eficiente que permita dar el
salto al ecosistema digital actual.

Una realidad que también nos confirman
desde sectores como el unattended o el tecno-
l6gico. A juicio de Frekuent (antes conocida
como Orain), compafiia especializada en desa-
rrollo de soluciones de pago y software, esta
resistencia de la que hablamos se identifica,
sobre todo, en estaciones independientes o
con estructuras mas tradicionales.

Esa resistencia muchas veces proviene de
una falta de visibilidad sobre los beneficios tan-
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gibles de la digitalizacion.

“Para superarla, creemos que es fundamen-
tal mostrar resultados claros: mas control sobre
el negocio, mayor ticket medio gracias a la fide-
lizacién, menos incidencias operativas. Y, sobre
todo, ofrecer acompafiamiento durante el pro-
Ceso, para gue el gestor no se sienta solo ante
el cambio.”, detalla Frekuent.

LAS ESTACIONES DE SERVICIO... ENECE-
SITAN UNA MODERNIZACION URGENTE?
La transformacién digital del sector ha sido
desigual, lenta y, en demasiadas ocasiones,
superficial. Aunque se han dado pasos relevan-
tes en la digitalizacién de sistemas de pago o
la sefialética interactiva, las estaciones de ser-
vicio siguen arrastrando graves carencias
estructurales en aspectos clave como la aten-
cién al cliente, la integracion de servicios o la
personalizacidn de la experiencia.

El diagnéstico es claro: procesos
engorrosos, multiples tarjetas, promo-
ciones desconectadas y una navega-
cién poco intuitiva, tanto en tienda
como en surtidor. Todo ello genera
frustracion, resta fidelidad y empuja al
cliente hacia opciones low cost o mas
sencillas.

Desde Frekuent, lo explican asf: “Aungue los
TPV y los métodos de pago sin contacto han
mejorado, sigue existiendo una gran brecha
entre estaciones digitalizadas y otras que con-
servan sistemas heredados. Muchas operan
con soluciones poco integradas, lo que impide
ofrecer una experiencia realmente fluida.”

Una visién compartida por Areas, que reco-
noce avances, y apunta mas lejos:

“El desafio ya no es solo pagar rapi-
do; es anticipar la parada. Analizar
habitos, trayectorias y preferencias
para sugerir al conductor en qué esta-
cion detenerse. Eso requiere un eco-
sistema inteligente, conectado y cen-
trado en el cliente.”, Areas.

Su apuesta incluye espacios Delicorners,
donde el vigjero se sirve sin intermediarios, y
herramientas como Click&Collect, que permiten
realizar pedidos y pagos desde el movil, sin
esperas ni interaccion obligatoria, reforzando la
autonomia.

Por su parte, Neotech Foods incide desde la
dptica de la restauracion automatica. “Aunque
el vending tradicional ha avanzado, sigue sin
cubrir las expectativas actuales. El usuario
quiere calidad, productos premium y disponibili-
dad real 24/7. Y la comida caliente o fresca
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sigue siendo una gran ausente.”

“La restauracién automadtica,
como mdquinas que preparen
comida caliente o fresca, es
prdcticamente inexistente, a
pesar de su enorme potencial
para complementar la experien-
cia en estas ubicaciones.”,
Neotech Foods.

En ese sentido, mientras la tecnologia avan-
za a nivel de hardware, lo que falta es una
visién estratégica integrada: servicios conecta-
dos, interfaces amables, surtido adaptado y
una lectura en tiempo real de lo que el usuario
realmente quiere.

Tengamos una cosa clara: El usuario busca
fluidez, autonomia y una experiencia que enca-
je con su estilo de vida. Y en eso, aln hay
mucho por hacer.




)

Principales
obstaculos
a la hora de
implementar
nuevas
soluciones

Basicamente, uno de los principales
handicaps es, como ya adelantadbamos
al principio, la coexistencia de sistemas
antiguos que no se comunican entre
ellos. Asi, multitud de estaciones de
servicio usan plataformas separadas
para la gestién del punto de venta, el
control de inventario, el cobro, promo-
ciones, o incluso la comunicacién con el
cliente.

¢Y en qué se traduce esto? En ineficien-
Cia: se duplican tareas, se pierden oportuni-
dades de optimizacion y resulta mucho mas
dificil ofrecer una experiencia coherente al
cliente.

A esto se suma, como arroja Frekuent, la
percepcion de que digitalizar es complicado,
costoso y disruptivo. Muchos gestores temen
perder el control o interrumpir su operativa
diaria al implementar nuevas herramientas:

“Desde Frekuent nos enfocamos precisa-
mente en proponer una transicion agil, con
soluciones modulares que se adaptan al rit-
mo y necesidades del negocio. Modernizar no
significa empezar de cero, sino construir
sobre lo que ya existe, pero con mas inteli-
gencia y automatizacion”.

Por otro lado, a nivel comercial, apunta
Neotech Foods, el principal desafio es identifi-
cary contactar a los responsables de innova-
cién en grandes grupos como Cepsa (MOEVE)

0 Repsol, lo que dificulta presentar soluciones
disruptivas.

“Operativamente, las estaciones a
menudo carecen de personal capaci-
tado para gestionar, abastecer y
mantener soluciones automaticas
24/7, lo que requiere sistemas robus-
tos y auténomos. Ademds, la integra-
cién de software de pago o platafor-
mas de gestion debe ser sencilla.”
Neotech Foods.

UN ERROR QUE SE REPITE...

Uno de los errores mas comunes es imple-
mentar tecnologfa sin una estrategia clara.
Incorporar, como arrojan desde Frekuent,
herramientas digitales solo por seguir una
tendencia, sin tener definidos los objetivos ni
cdémo se integraran en la operativa diaria,
suele generar mas frustracién que beneficios.

Otro error habitual es no formar adecuada-
mente al equipo 0 no aprovechar los datos
que la propia tecnologia ofrece para mejorar
la toma de decisiones.

La solucién pasa por empezar por lo esen-
cial, priorizar aguellas mejoras que realmente
impactan en la eficiencia o en la experiencia
del cliente, y acompafiar todo el proceso de
adopcion.

Por ello, resulta fundamental “medir resul-

tados desde el primer dia. La digitalizacion
debe ser Util, no decorativa”, detallan desde
Frekuent

Americans Whie. coffer
p ]
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Y DE AHi... LA IMPORTAN-
CIA DE LA INTEGRACION
OMNICANAL

En realidad no es algo nuevo, el concepto
“omnicanal” llegd pisando fuerte y asf parece
gue se mantendra en los préximos afios. Asf
es, la omnicanalidad es un pilar estratégico
para darle al usuario una experiencia fluida,
coherente y personalizada.

Y es que, la omnicanalidad es o que per-
mite conocer al cliente méas alla del momento
de pago. Si un usuario interactla con la app,
Se suscribe a una promocion en redes o reci-
be una notificacién al pasar cerca de una
estacion, cada punto de contacto es una
oportunidad para reforzar la relacion.

Tal'y como aseguran desde Frekuent, la
integracion de estos canales permite crear
una experiencia coherente, medible y mejora-
ble. “Para estaciones de servicio, esto se tra-
duce en mas visitas, mas tickets medios y
mayor lealtad”, sefiala la compafifa.

Las estaciones de servicio tienen ante sf la
oportunidad de convertir cada interaccién en

una experiencia personalizada y decisiva en
su toma de decisiones. Para ello, es impres-
cindible contar con un buen sistema de soft-
ware.

Y si algo hemos aprendido estos anos es
que la tecnologia adecuada nos abre las
puertas a un servicio rentable para las dos
cara de la moneda. Por mencionar algunos de
Sus ventajas, permite segmentar, anticipar
habitos de consumo y automatizar recom-
pensas de forma eficiente.

Frente a las promociones masivas, poco
afinadas y que generan rechazo, las herra-
mientas digitales actuales permiten construir
vinculos reales con los clientes. Y lo hacen
desde la comodidad, la agilidad y la personali-
zacion.

Con esto presente, el quid de la cuestion
esta en pasar de promociones masivas a
acciones realmente personalizadas.

Un buen software permite seg-
mentar a los clientes en funcién de
su comportamiento: qué compran,
cuando, con qué frecuencia. Esto
permite automatizar campafas rele-
vantes, por ejemplo: ofrecer un café
gratuito tras cinco visitas, activar
descuentos en productos habituales,
o recordar al cliente que tiene una
recompensa pendiente.

“Se genera un vinculo real con el
usuario sin necesidad de bombar-
dearlo con mensajes genéricos. Cree-
mos que la fidelizacion surge de for-
ma natural cuando el cliente percibe
que todo estd pensado para su
comodidad’, Frekuent.



Un espcio de

restauracion automatica
premium para enamorar al
viajero

Hoy, la restauracion automatica ha
pasado a ser un medio para captary
fidelizar al viajero. Incluso, podriamos
decir que muchos usuarios, mas alla del
repostaje, van a las estaciones como
centros experienciales de otros servi-
cios, como el de restauracién o retail.

Desde Areas lo tienen claro: el concepto
se basa en disefiar propuestas que, ademas
de resolver una necesidad puntual, conecten
con los distintos perfiles de usuario. Para ello,
apuestan por soluciones de distribucién auto-
matica con surtido de producto atractivo y
variado, interfaces intuitivas, opciones perso-
nalizadas y multiples formas de pago.

Sobre todo, aungue lo hemos repetido
hasta la saciedad, lo que debemos tener claro
es gue la experiencia que generemos ha de

ser una sin fricciones, pensada para quienes
buscan funcionalidad, sf; pero también aque-
llos usuarios que priorizan opciones mas salu-
dables, de capricho o adaptadas a diferentes
estilos de vida.

Para los grandes operadores, la
estrategia pasa por brindar variedad con
criterio, cuidando cada franja horaria y
perfil de consumo. Asf, el unattended
pasa a ser algo mas gue una maquina:
un espacio premium que fideliza por su
capacidad de adaptacion y por el valor
afadido que genera.

Una visién que también comparten desde

Neotech Foods, quienes defienden la distribu-
cién automatica como eje central de la nueva
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estacion multiservicio.

Con soluciones como PIZZADOOR
-maquinas que ofrecen pizza caliente
24/7- han logrado incrementar un
25 % las ventas cruzadas, especial-
mente en bebidas.

Datos que nos dejan algo en claro: el
smart vending, cuando esta bien pensado, es
capaz de ganarse el corazén del usuario final.
En paralelo, multiplica la rentabilidad del
modelo de negocio, y convierte la parada en
carretera en el momento de cada usuario. Su
momento.

LA AUTOMATIZACION MEJORA LA
EXPERIENCIA DEL USUARIO

Por su parte, desde Areas consideran que en
el equilibrio esta la clave, y se dirigen hacia un
modelo que complementa tecnologia y aten-
cién humana.

“Automatizamos tareas repetitivas, como
el pedido o0 el pago, a través de Smart Kiosks,
pero mantenemaos siempre la presencia de
personal para ofrecer acompafiamiento y
atencién personalizada”, explican.

¢Qué le aporta esta combinacion al duefio
de la estacién de servicio? Sobre todo, liberar
recursos y optimizar el trabajo de los equipos.
Y en el caso de que haya personal en la tien-
da, claro, centrarse en acciones de mayor
valor.

Ejemplo de este modelo hibrido ya lo
vimos durante su inauguracion: SELF, el pri-
mer restaurante robotizado con inteligencia
artificial en un aeropuerto -concretamente, en
el Aeropuerto de Barcelona-El Prat-.

En él, la tecnologia automatiza el servicio;
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pero sin eliminar por completo el componente
humano.

Y es que, automatizacién no esta refiida
con cercanla; al contrario, a veces es mas
humana y mas empatica.

“l as maquinas actuales permiten
ofrecer una experiencia de calidad
sin sacrificar calidez: pantallas inte-
ractivas, sistemas de fidelizacién y
contenido personalizado enriquecen
la interaccion”, Neotech Foods.

Lo cierto es que el usuario desea sentir
esa libertad, de hacer la experiencia auténti-
camente personalizada:

En estos espacios de restauracion auto-
matica, podemos ir “solos” con toda la tran-
quilidad, porque este tipo de servicios se
prestan para gue hagamos ese momento
nuestro.

Como propia experiencia, Nnos gusta tomar
esa bebida solos, reposar ese sorbo; sentar-
nos en nuestra propia compafiia, ponernos
un podcast, tomar nuestras anotaciones...en
total conexion.

Por su parte, Rhea Apliven subraya que el
modelo unattended se ha consolidado como
complemento —e incluso alternativa— a la
restauracion tradicional.

Su disponibilidad total 24/7, la posibilidad
de mantener precios competitivos y la auto-
nomia total del usuario lo convierten en una
solucién rentable, adaptable y orientada a un
viajero que valora la inmediatez.

“El modelo de tienda automatica debe
centrarse en ofrecer mayor variedad de pro-
ductos, priorizando calidad, comida caliente y
opciones frescas que superen el clasico

“sandwich triangular”. Los viajeros buscan
comida rapida, sabrosa y disponible a cual-
quier hora, similar a la oferta de street food.
Ademas, la tecnologia debe facilitar una
experiencia fluida, con pagos sencillos y acce-
S0 24/7, para satisfacer las necesidades de
conveniencia y calidad de los usuarios en
carretera”, explican desde Neotech Foods.

¢PLATAFORMAS DE GESTION ESPECIFI-
CAS PARA ESTE SERVICIO DE DISTRI-
BUCION/ RESTAURACION AUTOMATI-
CA?

Teniendo todo esto en cuenta, {deberian
tener los modelos de tienda automatica o
restauracion desatendida plataformas de
gestion especificas? ¢Qué funcionalidades
deberfan incorporar sf o si?

La respuesta es un sf rotundo. Estas tien-
das, por su tipologia, precisan de plataformas
capaces de gestionar en tiempo real el stock,
los precios, promociones, analiticas de consu-
mo y, cémo no, mantenimiento.

Ademas, como aclaran desde Frekuent,
deben incluir integracién con sistemas de
pago modernos y herramientas de fideliza-
cion.

“Todo esto, en una interfaz intuiti-
va para facilitar la operativa diaria y
escalar facilmente. Cuanto mds auto-
matizada esté la gestién, mds renta-
ble y sostenible serd el modelo”,
Frekuent.




)

Ventajas de las smart shops frente a
una tienda convencional

Durante afios, en nuestras conversacio-
nes con operadores, responsables de
estaciones de servicio, hoteles y peque-
fios comercios, ha surgido siempre la mis-
ma preocupacion: la dificultad de mante-
ner servicios de alimentacion rentables
en determinados horarios o ubicaciones.
Personal, productos perecederos, ener-
gia, gastos fijos... el equilibrio entre coste
y demanda no siempre cuadra.

Y sin embargo, algo ha cambiado. Las Smart
Shops han marcado un antes y un después. En
este punto, no estamos hablando estrictamen-
te de innovacion tecnolégica, que también; la
clave reside en leer las auténticas necesidades
del cliente; de entender al usuario.

“Las smart shops permiten operar
de forma continua, con mayor eficien-
cia y autonomia, lo que resulta espe-
cialmente til en ubicaciones con hora-
rios prolongados o trdfico variable”,
Areas.

Respecto a este nuevo concepto, Areas ha
sabido entender que, para avanzar, sea el
modelo de negocio que sea, ha de abrazar la
automatizacion, y lo vemos ejemplificado en
conceptos como Smart Kiosks para pedidos
auténomos, sistemas de escaneo QR en mesa
con recomendaciones personalizadas o plata-
formas online para pedir y recoger sin esperas
como Click&Collect, con el objetivo de ofrecer

w )
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una experiencia mas rapida, cémoda y conec-
tada.

“A ello se suman soluciones como
pantallas digitales con productos y
precios, que ayudan y guian al cliente
en la toma de decisiones, etiquetas
electrénicas, que permiten actualizar
precios y promociones en tiempo real,
vy herramientas digitales para la con-
sulta de alérgenos mediante cédigo
QR, que refuerzan la transparencia y el
cumplimiento normativo”, atestigua la
compania.

Proyectos como SELF, el primer restaurante

iy

robotizado con inteligencia artificial en un aero-
puerto a nivel mundial —ubicado en el Aero-
puerto Josep Tarradellas Barcelona-El Prat—,
suponen un hito en automatizacién y eficiencia
operativa.

SELF combina robdtica avanzada, inteligen-
Cia artificial y un disefio centrado en el cliente
para gestionar multiples pedidos simultdnea-
mente.

Quién sabe si algin dia esta innovacion
pudiera trasladarse a modelos de negocio
como las estaciones de servicio.

Sobre las smart shops, apunta Neotech
Foods, el hecho de poder operar sin personal
es la clave, pues la contratacion de empleados
en estaciones de servicio es un factor critico.
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ZQueé tipo de
productos
tienen

en
espacios
de

Respecto a la tipologia de producto mas
demandada, nos explican los operado-
res del sector, los productos mas solici-
tados en entornos unattended suelen
ser aquellos que combinan convenien-
ciay calidad. Las opciones listas para
llevar, como sandwiches premium,
siguen siendo un clasico, al igual que
las bebidas funcionales, cafés y las pro-
puestas saludables.

Ademas, la mayorfa de usuarios finales
buscan experiencias diferenciadas: snacks
con sabores diferentes, propuestas indulgen-
tes, o productos que aporten un valor afiadi-
do funcional, como un mayor contenido en
proteinas o efectos energéticos o digestivos.

La sostenibilidad también pesa en la deci-
sién de compra, asegura Areas: “Con la prefe-
rencia por productos con envases ecoldgicos
0 procesos respetuosos con el medio ambien-
te”.

Y, cdmo no, el factor practico es decisivo:
el cliente quiere productos on the go, faciles
de consumir y transportar, que se ajusten a
un estilo de vida rapido y dinamico.

“La clave estd en ofrecer produc-
tos de calidad que respondan a las
necesidades del consumidor, como
opciones saludables, snacks pre-
mium o comida preparada. La versati-
lidad del vending permite adaptarse
a diferentes perfiles de clientes, des-
de vigjeros hasta usuarios locales’,
Neotech Foods.

+ENWWW.HOSTELVENDING.COM



RECOMENDACIONES A LAS ESTACIO-
NES DE SERVICIO INDEPENDIENTES
Para aquellas estaciones independientes
gue quieran modernizar sus sistemas,
pero que cuentan con presupuestos mas
limitados, la recomendacién principal de
los expertos es que empiecen por solucio-
nes modulares que generen un impacto
rapido.

Por ejemplo, un sistema de pago mas
modernizado, una plataforma de gestion
conectada y/o un programa de fidelizacion
basico.

“Es mejor dar pasos pequernos
pero firmes que invertir en siste-
mas complejos que no se usardn al
100%. Por nuestra parte, ofrecemos
modelos adaptables, disefiados
para crecer con el negocio y sopor-
te técnico de nuestro equipo
durante todo el proceso.”,
Frekuent.

Soluciones tecnologicas
imprescindibles

A juicio de Areas, las soluciones tecno-
légicas principales para el desarrollo del
modelo unattended seran aquellas
capaces de anticipar las necesidades
del cliente, automatizar procesos, aho-
rrar tiempo al cliente y darle mas auto-
nomia y personalizar la experiencia en
tiempo real.

“Cobran especial relevancia los
Smart Kiosks con funcionalidades de
venta cruzada automatizada, las pla-
taformas de pedido y recogida como
Click&Collect que eliminan las espe-
ras, las etiquetas electrénicas que
permiten una actualizacién dindmica
del surtido y los precios, o la cartele-
ria digital que adapta el contenido
segun la franja horaria o el perfil del
cliente permitiendo agilidad en la
toma de decisiones de los clientes’,
Areas.

Por otro lado, los sistemas de anélisis de
datos en tiempo real estan contribuyendo a
mejorar la transparencia y la eficiencia opera-
tiva. Todo ello, integrado con soluciones de
pago sin contacto y programas de fideliza-
cién, crean una experiencia cada vez mas agil
y personalizada; dos conceptos que las esta-
ciones de servicio piden a gritos.

A estas ideas, aporta Neotech Foods que
la interconexion entre maquinas va a ser cru-
cial, permitiendo un solo pedido y pago para

multiples productos, simplificando la experien-
cia del usuario.

Asi, como ya abordabamos al prin-
Cipio, las apps integradas, con la cen-
tralizacion de todos los servicios en
una sola app, como la de repsol
Waylet, seran esenciales para que los
clientes elijan, paguen y recojan pro-
ductos -de manera eficiente-.

Hablando de apps, sefala Orain que las
apps con funcionalidades de pago vy fideliza-
cién integradas son una de las tecnologias
mas estratégicas para los préximos afios.
“También vemos un papel relevante para el
NFC, los cédigos QR dinamicos v los sistemas
de pago embebidos en el entorno fisico
(maquinas que reconocen al usuario automa-
ticamente, pantallas inteligentes, etc.)".

Tecnologias como el reconocimiento facial
0 los asistentes virtuales pueden jugar un
papel a medio plazo, pero lo esencial es que
cualquier innovacion esté al servicio de una
experiencia mas rapida, mas comoda y mas
personalizada.

EN CUANTO AL SERVICIO DE CAFE EN
COFFEE CORNER, ¢QUE CARACTERISTI-
CAS DEBERIA REUNIR LA MAQUINA?
Uno de los grandes protagonistas de las no-
gasolineras es... redoble de tambores: el café
(para sorpresa de nadie). Ello ha llevado a
crear Coffee Corners en los que poder consu-
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mir un café de experiencias en un entorno muy
cuidado; pero sin renunciar a la rapidez que le
ofrece un lugar de paso.

Un momento para brindar un café de espe-
cialidad, premium, té ecoldgico, bebidas a base
de chocolate y otros aromas... (entre los que
destacan vasos reutilizables para el take away).

Entonces, ¢qué rasgos ha de aunar una
maquina automatica de café para este tipo de
entornos?

Segun sefiala Rhea Apliven, una maquina
disefiada para estaciones de servicio debe ser,
ante todo, robusta e intuitiva.

“Estas ubicaciones operan 24/7 y muchas
veces en entornos exigentes, por lo que la
maquina tiene gue soportar un uso intensivo,
variaciones climaticas y posibles actos vandali-
cos. Ademéas, es fundamental que ofrezca una
experiencia rapida e intuitiva: los viajeros sue-
len ir con prisa, asf que la interfaz debe ser
sencilla, multidioma y con métodos de pago
agiles (tarjetas sin contacto, pago movil, etc.)’,
indica la compafifa fabricante.

¢{DEMANDAN LOS COFFEE CORNERS LAS

EMPRESAS PETROLIFERAS?

Hay todo tipo de solicitudes, algunas empresas

priorizan las maqguinas de autoservicio mien-

tras que otras prefieren los coffee corners.
Pero si extrapolamos lo que sucede en el

mundo de la empresa y oficina a este nuevo
segmento de las estaciones de servicio, la
mayor demanda de producto premiumy el cre-
cimiento de espacios de descanso on-the-go,
se implantaran seguramente cada vez mas.

Desde Jofemar nos trasladan que a ellos les
piden principalmente café y tabaco. Si la esta-
cién no cuenta con tienda propia, también
snacks y refrescos.

La venta no asistida tiene una fuer-
te demanda, sin duda, y las estaciones
de servicio tienen una demanda
comun, ofrecer un café o bebida pre-
mium, de calidad. Pero no solamente el
café, las estaciones de servicio quie-
ren que cada vez mas sus clientes se
sientan comodos, que disfruten del
momento.

En esencia, la demanda por parte de las
empresas del sector busca conceptos en que
la experiencia de consumo sea la garantia de
repeticion.

Para ello, como apuntan desde Templos
Café, sera fundamental un proceso de selec-
cién intuitivo, facilitador de proceso de pago y
que ofrezca un recetario amplio, pero sobre
todo, de alta calidad; y la clave para fidelizar
ese publico objetivo.

La experiencia de pago no
se limita al surtidor
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Llegamos a una de las partes méas impor-
tantes y delicadas a partes iguales de
cualquier modelo de negocio del sector
servicios: el pago.

Aplicado a las estaciones de servi-
cio, ha de ser una parte invisible de la
experiencia, no un punto de friccion.
Para lograrlo, debemos con tecnolo-
gias que permitan pagar en segundos:
NFC, cédigos QR, wallets moviles o
directamente desde una app.

Ahora bien, como sostienen desde Fre-
kuent, no basta con ofrecer miltiples métodos
de pago: deben estar conectados con un siste-
ma de gestion centralizado que permita auto-
matizar tareas, recoger datos Utiles y generar



v

una experiencia personalizada.

Por eso las compafiias desarrolla-
doras de software y sistemas de
pago, han de ofrecer soluciones
integradas de fidelizacion también
para maquinas de autoservicio como
hinchadores de ruedas, tlneles de
lavado, aspiradores y otros servicios
complementarios.

Asi, cada interaccién en la esta-
cién —por pequeiia que sea— se
convierte en una oportunidad de
engagement, recompensa y retorno
para el negocio. Cuando el pago es
rapido, conectado y aporta valor,
deja de ser un trdmite para conver-
tirse en un motor de fidelizacion.

ZColaboraciones clave para impulsar el
servicio en las no-gasolineras?

En el camino hacia unas estaciones de
servicio mas modernas, eficientes y cen-
tradas en el cliente, la colaboracién entre
actores estratégicos se vuelve impres-
cindible.

Desde Neotech Foods lo tienen claro: el

desarrollo de modelos de restauracién automa-
tica verdaderamente competitivos pasa por
una sinergia tripartita entre operadores de
estaciones, proveedores tecnoldgicos y marcas
de producto con valor afadido.

Esta férmula colaborativa permite no solo

asegurar un surtido atractivo y adaptado a
cada ubicacién, sino también optimizar la ope-
rativa y reforzar la sostenibilidad del modelo.

En especial, Neotech destaca la
importancia de contar con proveedo-
res locales o artesanales, capaces de
aportar diferenciacioén y cercania, un
factor cada vez mas valorado por el
consumidor.

A esto se suma un cuarto pilar: los desarro-
lladores de software. Su papel es fundamental
para integrar soluciones de pago, control de
stock, analitica y fidelizacién, convirtiendo
cada punto de venta en un nodo inteligente,
conectado y alineado con las expectativas del
viajero actual.

Al final, el éxito del unattended en
areas de servicio no depende de una
Unica tecnologia ni de un producto
estrella, sino de la capacidad para
crear un ecosistema cohesionado,
donde cada parte suma valor al con-
junto.
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¥ NOTICIAS

(Es la telemetria demasiado
complicada de instalar?

Coges desmonta los
mitos de la telemetria.
Como demuestra el
caso de Francesco, la
transicién es mucho
mas simple, progresiva
y practica de lo que
parece.

Seguimos adelante con la serie especial
en colaboracién con Coges, en la que
estamos desmintiendo los grandes mitos
sobre la telemetria en el sector de la dis-
tribucién automatica. Si en la primera
entrega analizabamos la extendida
creencia de que “la telemetria es dema-
siado cara para los operadores media-
nos”, hoy nos centramos en otro temor
clasico: “Instalar telemetria es complica-
disimo.”

LA EXPERIENCIA REAL DE FRANCESCO
Francesco es operador de vending en el centro
de Italia. Como tantos otros, empezd su nego-
cio de forma modesta, expandiéndose paso a
paso, gestionando su parque casi de memoria,
confiando en su intuicién y en su equipo.

Cuando empez6 a escuchar hablar de tele-
metria, su reaccion fue inmediata: “Demasiado
lio para mi.” Francesco imaginaba la necesidad
de cambiar todas sus maquinas, resolver pro-
blemas técnicos a diario y formar a todo su
personal en sistemas complicados. Todo ello
mientras intentaba sequir atendiendo su cre-
ciente flota de casi 200 expendedoras.

La consecuencia fue la mas habitual: retra-
sar la decision. Pero con el tiempo, los sintomas
de una gestioén tradicional a gran escala se
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hicieron imposibles de ignorar: maquinas
vacias, viajes innecesarios, esfuerzo malgasta-
do. Francesco supo entonces que tenia que
actuar.

LA REALIDAD: MUCHO MAS SENCILLO DE
LO QUE PARECIA

Cuando finalmente dio el paso, se dio cuenta
de que sus miedos eran infundados. La instala-

cién fue gradual: comenzoé con unas pocas
maquinas, sin necesidad de reemplazar su
parque. La mayoria de sus soluciones automa-
tizadas resultaron ser perfectamente compati-
bles.

Su proveedor le ofrecid una formacién basi-
ca, sencillay enfocada a su dia a dia operativo.
Ademés, el soporte técnico estuvo disponible
siempre que lo necesitd, por teléfono o correo
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electrénico, facilitando que su equipo no sintie-
ra la telemetria como una barrera, sino como
una herramienta Util.

Francesco resume su experiencia
de manera contundente: “No hubo dra-
mas, ni parones de actividad. Fue un
cambio natural. Solo fue otra forma de
mejorar mi manera de trabajar.”

Puede que el término telemetria aln suene
intimidante para muchos operadores tradicio-
nales. Sin embargo, como demuestra el caso
de Francesco, la transicion es mucho mas sim-
ple, progresiva y practica de lo que parece,
especialmente si se cuenta con el acompafa-
miento adecuado.

‘LA TELEMETRIA ES DEMASIADO
CARA PARA LOS OPERADORES
MEDIANOS’: COGES DESMONTA EL
MITO

Este pensamiento es habitual entre operado-
res pequefos y medianos. La creencia de que
la telemetria es una herramienta solo accesible
para grandes compafilas con grandes recursos
esta muy arraigada en el sector.

Durante las préximas semanas, en Hostel-
vending nos haremos eco de una serie espe-
cial en colaboracién con Coges para desmentir
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algunas de las creencias mas extendidas sobre
la telemetria en el sector de la distribucion
automatica.

En esta primera entrega, abordamos un
clasico: el convencimiento de que este tipo de
soluciones estan reservadas Unicamente a los
grandes operadores.

EL CASO DE FRANCESCO

Francesco es operador de vending en el centro
de Italia. Durante afios, gestiond su negocio de
forma tradicional, como muchos otros profesio-
nales del sector. Segufa sus rutinas, se guiaba

por la experiencia, y sus maquinas funcionaban
correctamente. Nada parecia fallar... hasta que
Su pargue crecié a 185 expendedoras.

Entonces, los problemas comenza-
ron a aflorar: los costes de desplaza-
miento, combustible y mano de obra
se dispararon por culpa de visitas
innecesarias; las incidencias por
maquinas vacias o fuera de servicio
aumentaron, generando quejas de los
clientes; y las discrepancias en la
recaudacion en efectivo levantaron
dudas sobre el control real del nego-
cio.

Francesco sabia que debia cambiar algo,

- CEEDT £4T0

pero también temia que incorporar tecnologia
supusiera una inversion demasiado alta y poco
compatible con sus sistemas actuales.

MITO 1: “LA TELEMETRIA ES DEMASIADO
CARA PARA UN NEGOCIO COMO EL Mio”
Este pensamiento es habitual entre operado-
res pequefnos y medianos. La creencia de que
la telemetria es una herramienta solo accesible
para grandes compafiias con grandes presu-
puestos esta muy arraigada en el sector.

Sin embargo, Francesco descubrid
gue la telemetria no era un coste afia-
dido, sino una inversion estratégica.
En tan solo un afio, logré reducir sus
visitas semanales a maquinas de 159 a
56. Esto se tradujo en un ahorro del
65% en desplazamientos, o lo que es
o mismo: 61.594 euros menos en gas-
tos anuales.

Gracias a los datos en tiempo real,
pudo priorizar aguellas maquinas que
realmente requerian atencién, optimi-
zando recursos y reduciendo el des-
perdicio. En contra de lo que pensaba,
la telemetria, ademas de no ser cara,
fue clave para mejorar la rentabilidad y
la eficiencia de su negocio.
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El unattended abre camino: Sistema de
verificacion de edad biométrica en smart

Hoteles, gimnasios, eventos, residencias
universitarias o espacios de coworking
son los primeros sectores donde ya se
esté implantando. Y los resultados son
claros: mayor rotacién, mas productos
disponibles, menos friccién y mejor expe-
riencia para el usuario.

Aungue sea un caso hipotético, es una ima-
gen que ya sucede incluso en nuestro pais:
Pongamos, un coliving en pleno centro de
Madrid, entrada libre para los residentes,
ambiente relajado, cocina compartida... y una
nevera inteligente donde puedes comprar una
bebida energética, una cerveza artesanal o
incluso un producto de CBD.

Todo sin esperas, sin personal... y cumplien-
do la ley. ¢Como? Gracias a un sistema de veri-
ficacion biométrica de edad que permite com-
probar si el usuario es mayor de edad sin nece-
sidad de intervencién humana.

Esta situacién, que hace unos afios
sonaba a, como decia Romén Suérez
en nuestro primer Summit sobre Res-
tauracion Automatizada, ciencia fic-
cibén, hoy es una realidad tecnoldgica
completamente operativa. Y se llama
uNobo Connect.

AUTOMATIZACION Si, PERO SIN DESCUI-
DAR LA LEGALIDAD

Una de las principales barreras para el creci-
miento del retail automatizado ha sido la ges-
tién de los productos con restricciones de
edad: bebidas alcohdlicas, energéticas, tabaco
alternativo, productos eréticos, etc. ¢Como
garantizar el cumplimiento normativo si no hay
personal en el punto de venta? {Cémo evitar
fraudes? {COmo responder ante una inspec-
ciéon?

El sistema de verificacion de edad
con reconocimiento facial responde a
todas estas preguntas. Segun expli-
can desde la compaiiia, el proceso se
realiza desde el mévil del propio usua-
rio, tras escanear un QR en la nevera.

El sistema le pide al cliente que coloque su
rostro en un évalo (al estilo del Face ID de
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Apple o los bancos digitales) y que siga unas
breves instrucciones. A partir de ahf, entra en
juego la inteligencia artificial.

La IA analiza el escaneo tridimensional del
rostro, protegido mediante encriptacién, y
determina si el usuario es mayor de edad. Silo
confirma sin dudas, la puerta de la nevera se
abre automaticamente y se autoriza la compra.

En caso de que no haya certeza —
por ejemplo, si el rostro presenta ras-
gos muy juveniles o si hay problemas
de iluminacién—, el sistema solicita un
escaneo del DNI como paso adicional
de seguridad.

CUANDO EL UNATTENDED ES LA PUNTA
DE LANZA DE LA INDUSTRIA
Esta tecnologfa abre la puerta a una nueva
generacion de tiendas inteligentes mas segu-
ras, flexibles y confiables, donde el cumplimien-
to legal no suponga un freno al crecimiento.
“La automatizacion no puede estar refiida
con la responsabilidad”, afirman desde la com-
pafifa. “Queremos que cualquier operador pue-
da incluir productos regulados en su surtido sin
miedo a sanciones ni necesidad de contratar
personal extra”.

fridges

Analizando
el escaneo 3D encriptado

Hoteles, gimnasios, eventos, residencias
universitarias o espacios de coworking son los
primeros sectores donde ya se esta implantan-
do. Y los resultados son claros: mayor rotacion,
mas productos disponibles, menos friccion y
mejor experiencia para el usuario.

Sistemas como este, ademas de cumplir con
la normativa, también dejan claro que la distri-
bucién automatica es capaz de gestionar con
solvencia operaciones mas complejas; un retail
que compite en experiencia, calidad y confian-
za.

Porgue automatizar no es deshumanizar. Es
—precisamente— garantizar que todo funcione,
incluso cuando no hay nadie.




NOTICIAS

INNOVA

Personalizacion, |A y experiencias:
los pilares del Horeca segun HIP
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HIP 2025, una de las mayores ferias de
soluciones Horeca y restauracion auto-
matica a nivel europeo, define las princi-
pales cuestiones que daran forma al sec-
tor en los proximos meses a partir de las
707 voces expertas que se han citado en
su congreso.

El sector Horeca volvié a reunir innovacion,
reflexion y tendencias en la novena edicion de
HIP - Horeca Professional Expo, celebrada en
IFEMA.

Un total de 56.793 profesionales
pasaron por los pabellones, donde 817
firmas expositoras y 703 ponentes
internacionales trazaron un mapa de
ruta para una industria que avanza, si,
pero no sin desafios.

Ahora bien, todos esos encuentros acogi-
dos en el Salén de Innovacion, tuvieron un

-
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nexo de unién: el camino que estd tomando -o,
mejor dicho, el que ha de tomar- la hostelerfa
en Espafia, y en se sentido, el papel que jue-
gan la innovacion, la automatizacion y, cémo
no, el valor del big data. En concreto, podemos
clasificar 10 grandes ejes:

1. EL CRECIMIENTO SE MODERA, PERO NO
SE DETIENE

El canal Horeca crecerad un 4% en 2025, segln
se expuso en HIP, aungue ese dato se matiza
Si miramos el comportamiento del consumidor:
menos visitas, menor gasto y mas prudencia.
Ante este escenario, la gestion vy la diferencia-
cién del servicio emergen como las grandes
herramientas para retener al cliente.

2. EXPERIENCIAS Si, PERO CON SENTIDO
Lo experiencial sigue ganando terreno, pero la
industria toma nota: la hiperpersonalizaciéon es
deseada, aunque costosa. Por ello, el foco se

traslada hacia la personalizacion viable: peque-
Aos detalles que suman valor sin comprometer
margenes. Cafés impresos con el rostro del
cliente o espacios tematicos son ejemplos de
hasta dénde puede llegar esta tendencia.

3. EL BIENESTAR LABORAL COMO INVER-
SION ESTRATEGICA

La falta de talento en hosteleria es un hecho.
HIP 2025 ha puesto sobre la mesa la necesi-
dad de crear entornos laborales mas humanos,
especialmente en o que respecta a horarios,
rotacion y conciliacion. Iniciativas como el
onboarding emocional o las Propuestas de
Valor para el Empleado fueron algunas de las
herramientas compartidas.

4. EL RELEVO GENERACIONAL, MAS QUE
UN RETO, UNA OPORTUNIDAD

Con una edad media de 50 afios en los empre-
sarios hosteleros, se evidencia un desencuen
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tro con las nuevas generaciones. Las solucio-
nes: formacion adaptada, corresponsabilidad y
flexibilidad.

Porgue atraer talento joven pasa también
por revisar modelos de liderazgo y cultura cor-
porativa.

5. LA JORNADA LABORAL, UN FRENTE
ABIERTO

La reduccién de la jornada laboral plantea un
dilema: cémo mantener la productividad sin
recursos suficientes.

Se estima que esta medida podria
reducir la facturaciéon del sector en mas
de 5.000 millones de euros anuales. La
gestion del personal, la estacionalidad y
la normativa laboral son los tres grandes
retos.

6. ESPANA, FOCO INVERSOR EN HOSPITA-
LITY

Con Malaga y Barcelona como epicentros,
Espafia lidera la inversion hotelera en Europa.
El perfil de viajero joven, la preferencia por el
lujo asequible y el auge de los hoteles bouti-
gue estan configurando un nuevo mapa hote-
lero, donde los alojamientos de dos estrellas
pierden terreno.
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7. HOTELES CON ALMA (Y CON WELLNESS)
El' huésped busca vivencias exclusivas, no solo
alojamiento. De ahi el auge de propuestas gas-
tronémicas premium, servicios wellness y roof-
tops que elevan la experiencia.

Todo ello, sin olvidar la sostenibilidad: el 74%
de los viajeros prioriza el impacto climatico en
su decision.

8. SALIR, PERO NO SOLO A COMER
LLos consumidores de 2025 no salen por ham-
bre, sino por socializacion. El delivery pierde
algo de protagonismo, especialmente el gue no
est4 digitalizado, mientras que ganan presen-
cia los conceptos WOW: espacios que mezclan
fantasla, cocina y escenografia.

El cobranding también se consolida como
estrategia.

9. LA INTELIGENCIA ARTIFICIAL YA NO ES
OPCIONAL

Desde la gestién de alérgenos hasta la optimi-
zacién energética, la IA se posiciona como
herramienta transversal.

También lo es para personalizar la experien-
Cia del cliente, automatizar procesos internos y
facilitar la toma de decisiones basadas en
datos. Las soluciones llegan tanto a la sala
como a la cocina.

¥ NOTICIAS

Doscubre
nuasiras
soluciones

10. MARCAS AUTENTICAS, MARCAS QUE
CONECTAN

El contenido real, humano y cotidiano se impo-
ne como la mejor forma de conectar. Las redes
sociales son el escenario y las personas, los
protagonistas.

Tanto trabajadores como clientes se con-
vierten en generadores de contenido. El multi-
posting y YouTube destacan como los forma-
tos mas eficaces en visibilidad organica.
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Smart Shops: La tecnologia
entiende lo que el cliente necesita

Tras la integracion de smart fridges,
coffee corners, sistemas de pago sin con-
tacto y telemetria, podemos ofrecer todo
un espacio de restauracién automatica
premium con platos preparados con nue-
vas recetas, bebidas frias, cafés de espe-
cialidad y snacks en el momento que elija
el usuario; sin necesidad de personal ni
una estructura compleja.

Durante afios, en nuestras con-
versaciones con operadores, res-
ponsables de estaciones de servi-
cio, hoteles y pequefios comercios,
ha surgido siempre la misma preocu-
pacion: la dificultad de mantener
servicios de alimentacion rentables
en determinados horarios o ubica-
ciones.

Personal, productos perecederos, energia,
gastos fijos... el equilibrio entre coste y deman-
da no siempre cuadra, y mucho menos en
negocios pequenos o con picos de actividad
muy concretos.

Y sin embargo, algo ha cambiado. Las Smart
Shops han marcado un antes y un después. En

este punto, no estamos hablando estrictamen-
te de innovacion tecnolégica, que también; la
clave reside en leer las auténticas necesidades
del cliente; de entender al usuario.

De ese viajero que llega de madru-
gada tras horas en carretera y necesi-
ta algo que le alivie el hambre sin
tener que esperar al amanecer. O
quien tiene que salir temprano de su
alojamiento, sin margen para desayu-
nar. O el profesional con horario de
noche, que no puede contar con una
cafeteria abierta. Para todos ellos, la
existencia de una smart shop es
mucho mas que una alternativa para
salir del paso: es una respuesta real.

Gracias a la integracion de neveras inteli-

gentes, coffee corners, micromarkets, sistemas
de pago sin contacto y monitorizacion remota,
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del cliente. Esa posibilidad de comprar de for-
ma autdbnoma, sin esperas, sin depender de
horarios ni barreras, ha derivado en una nueva
era para el retail. Una era que el usuario actual
abraza con ilusion.

La expansion de este modelo no ha hecho
mas que empezar. Estaciones de servicio, alo-

PIDA AQUI

ORDER HERE PIDA AQUI

ORDER HERE

7Arbitrade.smarts'

jamientos turisticos, centros de salud, entornos
laborales...

Cada vez mas espacios apuestan
por este tipo de soluciones; sobre
todo, porque aportan valor real.
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Tarjetas de consumidor vs tarjetas
corporativas: Arbitrade nos explica

la diferencia

Una maquina expendedora, una venta de
1€, un café a media mafiana. Una transac-
cién mas que cotidiana; pero en la otra
cara de la moneda, supone un problema
estructural para el sector: las tasas de
intercambio asociadas al pago con tarje-
ta, especialmente cuando se trata de
tarjetas comerciales o corporativas.

Asi lo expone Arbitrade, la compafiia opera-
dora de unattended foodservice, que ha queri-
do compartir con el sector la gravedad de una
situacion que, seglin apunta José Maria Arque-
rons, Consejero Delegado de Arbitrade,
“muchos aun no estan analizando al detalle”.

Entonces, partamos de ahf: el problema
esta en el detalle... y en la tarjeta. Y es que, no

todas las tarjetas se comportan igual.

A pesar de gue las tasas de intercambio
estén reguladas en el caso de las tarjetas de
consumo, las tarjetas corporativas (cada vez
mas frecuentes) escapan a esos limites, con
consecuencias nefastas para sectores con
tickets medios tan bajos como el vending (al
menos, el vending tradicional).

(LA CLAVE? UNA COMISION FIJA DE
HASTA 0,35€ POR TRANSACCION

“En una venta de 1€, esto puede suponer un
35% del ingreso, e incluso mas si restamos el
VA, explica José Marfa Arquerons (Arbitra-

de) en esta publicaciéon via Linkedin. “En el caso
de un refresco con IVA del 21%, hablamos de un

coste del 42,35%. Es decir, el beneficio desapa-
rece... 0 peor aun, se convierte en pérdida.”

DATOS PUBLICOS, IMPACTO PRIVADO
Este fendbmeno no es anecdotico, y lo sabe-
mos. Segun datos publicos disponibles en las
propias webs de Visa y Mastercard, el desfase
en las tasas aplicadas entre tarjetas de consu-
mo y corporativas es mas que evidente:

Tarjeta de débito consumo: Tasa media
de 0,10%. Coste: 0,001€

Tarjeta de débito corporativa: Tasa fija
media de 0,35€. Coste: 0,35€

Desde Arbitrade advierten ademas de un

+ENWWW.HOSTELVENDING.COM
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fenébmeno en crecimiento: el uso creciente de
tarjetas de empresa para el pago de consumos
personales (comidas, cafés..., amparados por
politicas de empresa que incentivan su Uso.

“Estamos viendo cémo algunos
emplazamientos se han vuelto directa-
mente no rentables porque la mayoria
de pagos se realizan con tarjetas cor-
porativas. El problema es que muchas
empresas del sector no tienen analiti-
ca de transacciones por tipo de tarje-
ta, y no se estdn dando cuenta del
impacto real.”

UN MAL ENDEMICO... MADE IN SPAIN

Lo més preocupante, sefialan desde el opera-
dor, es que este problema es eminentemente
espanol.

En otros paises europeos, sf existe sensibilidad
institucional hacia los micropagos y sectores
como el vending, con normativas que protegen
su viabilidad.

Aqui, sin embargo, “la dejadez normativa y
la falta de proteccién” sitUan a los operadores
en una posicién de clara desventaja frente a
los esquemas de tarjetas, sin un marco equili-
brado que amortigUe el golpe.

Desde Hostelvending hemos hablado en
mas de una ocasion sobre el lastre que supo-
nen las comisiones en los micropagos para el
desarrollo del cashless. Por eso, y asi lo advier-
ten desde el propio sector, es momento
de revisar la rentabilidad transaccién a transac-
cién; de implementar analiticas de pagos que
identiquen el blend real entre tarjetas de con-
sumo y corporativas; y, por parte de las asocia-
ciones representativas del sector, exigir mayor
sensiblidad legislativa.

Porque sf, la innovaciéon es primordial en la
industria unattended; pero para que esta sea-
posible y rentable, precisa de un modelo eco-
némico sostenible.

+ENWWW.HOSTELVENDING.COM
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Panorama legal actua
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Para los operadores y profesionales del

sector, es momento de revisar el cumpli-
miento, anticiparse a los cambios y alzar
la voz en el didlogo sectorial.

A medida que avanza la transformacion
digital en la industria del foodservice, también
lo hacen las normativas que tratan de enmar-
car dicha evolucién (al menos, en la teoria).

En este maremagnum legislativo de
los Ultimos afios, los profesionales de
distribucién automatica deben estar
atentos al transcurso de estas aplica-
ciones; algunas ya puestas en vigor;
otras en fase de despliegue y varias
en estudio.

Y para tratar de arrojar un poco de luz en
esta materia, vamos a intentar analizar qué
estd en vigor, qué esta por venir y qué se sigue
interpretando sobre el ecositema del unatten-
ded foodservice.

1.LEY ANTIFRAUDE Y LA ACTUALIZA-
CION OBLIGATORIA DE SOFTWARE Y TPV
Una de las mas sonadas estos dias es la “Ley
Antifraude”. A partir del 1 de julio de 2025,

todos los negocios que emitan tickets o factu-
ras -incluyendo operadores de vending con
sistemas digitales- han de usar TPV y software
de gestion certificados, que:

-No permitan editar tickets ni eliminar
transacciones.

-Estén homologados siguiendo el regla-
mento de la Agencia Tributaria.
-Aseguren trazabilidad y transparencia.

De no cumplirse, la empresa o profesional
se enfrentaria a sanciones de hasta 150.000
euros por software “no conforme”

Aungque muchos operadores ya estan
actualizando sus equipos, lo aconsejable serfa
verificar con distribuidores y proveedores que
el sistema sea compatible antes del plazo mar-
cado.

2. YA NO ES OBLIGATORIA LA AUTORI-
ZACION PREVIA PARA INSTALAR MAQUI-
NAS
Aungue esta normativa no es nueva, lo cierto
es gue, aln en 2025, continla provocando
dudas entre operadores; sobre todo en entor-
nos publicos, turisticos o regulados a nivel
local.

Bien, esta norma, enmarcada en la Ley

18/2022 de Creacion y Crecimiento de Empre-
sas, entraba en vigor octubre de 2023 (pero su
implementacién ha sido progresiva en algunas
CCAA durante 2024).

Lo que implica es que yano es
necesaria la autorizaciéon administrati-
va previa para implementar e instalar
maquinas expendedoras.

Por tanto, bastaria con cumplir normas téc-
nicas tipo de seguridad, accesibilidad o etique-
tado, y la obligacién de informar cuestiones
como medios de pago, modo de uso, precios e
identidad del proveedor.

3. PROPUESTA DE ANEDA SOBRE UN
MARCO REGULADOR PROPIO DEL VEN-
DING
En abril de 2024, Aneda pedia a nivel estatal
un reconocimiento juridico especifico para la
actividad del unattended, asi como esclarecer
normativas aplicables y divulgar la innovacion
en el sector.

“No puede ser que el vending siga encajado
a la fuerza en marcos pensados para tiendas
fisicas”, explicaba la Asociacion.

+ENWWW.HOSTELVENDING.COM
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Para los operadores y profesionales del
sector, es momento de revisar el cumpli-
miento, anticiparse a los cambios y alzar
la voz en el didlogo sectorial.

A medida que avanza la transformacion
digital en la industria del foodservice, también
lo hacen las normativas que tratan de enmar-
car dicha evolucion (al menos, en la teoria).

En este maremagnum legislativo de
los Ultimos afios, los profesionales de
distribucién automatica deben estar
atentos al transcurso de estas aplica-
ciones; algunas ya puestas en vigor;
otras en fase de despliegue y varias
en estudio.

Y para tratar de arrojar un poco de luz en
esta materia, vamos a intentar analizar qué
esta en vigor, qué esta por venir y qué se sigue
interpretando sobre el ecositema del unatten-
ded foodservice.

1. LEY ANTIFRAUDE Y LA ACTUALIZA-
CION OBLIGATORIA DE SOFTWARE Y TPV
Una de las méas sonadas estos dias es la “Ley
Antifraude”. A partir del 1 de julio de 2025,
todos los negocios que emitan tickets o factu-
ras -incluyendo operadores de vending con
sistemas digitales- han de usar TPV y software
de gestion certificados, que:

-No permitan editar tickets ni eliminar
transacciones.

-Estén homologados siguiendo el regla-
mento de la Agencia Tributaria.
-Aseguren trazabilidad y transparencia.
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El PIB de EEUU cae en el primer trimestre
de 2025: ¢COmo afectara al vending esta
presion aranceralia?

Aunque el consumo de alimentos y bebi-
das out of home (incluyendo ventas al
por menor y restauracién automatica)
mostré un aumento del 1,5% en marzo, la
pregunta es cuanto durara esta resisten-
cia. Los datos “duros” del consumo toda-
via no reflejan completamente el impacto
de los aranceles; pero los indicadores
“blandos” (como los indices de confianza)
apuntan a una posible desaceleracion
del gasto por parte del usuario final.

En este tablero geopolitico cada vez mas
inestable, la economia estadounidense
comienza a mostrar ya sintomas del impacto
de los aranceles impuestos por Trump en los
Ultimos meses.

Segln los Ultimos datos del Bureau
of Economic Analysis, el PIB ajustado
a la inflacién se contrajo un -0,3% en el
primer trimestre de 2025, una caida
motivada por una caida inusualmente
fuerte en las exportaciones netas,
debido al aumento anticipado de las
importaciones.

Si bien el consumo privado sigue siendo
uno de los pilares del crecimiento, su ritmo se
ha moderado respecto a trimestres anteriores.
Mientras tanto, segun podemos vislumbrar en

mmm Consumer Spending
mmmm Change in Inventories
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esta grafica, publicada por NAMA (National
Automatic Merchandising Association), los dife-
rentes sectores han contribuido de forma des-
igual al comportamiento del PIB:

Lo que podemos ver a priori es que el déficit
comercial se ha disparado, con las exportacio-
nes netas restando mas de 3 puntos al PIB del
1T, tras un crecimiento de las importaciones.
Las empresas, temiendo futuras subidas de
precios, han adelantado sus compras antes de
que los nuevos aranceles entren en vigor; lo
que ha provocado un maximo histérico en el
déficit comercial en marzo.

¢COMO AFECTA ESTA SITUACION AL
UNATTENDED?
A pesar de que el consumo de alimentos y

- Net Exports
= Residential Investment

— Business Investment
Government Spending

2023

2024 2024 2024 2024 2025

bebidas fuera del hogar (en el que se incluye al
unattended) registré un repunte del 1,5% en
marzo, la pregunta es: {hasta cuando va a
durar esta resistencia?

Los datos “duros” del consumo todavia no
reflejan completamente el impacto de los aran-
celes; aunque los indicadores “blandos” (como
los indices de confianza) apuntan a una posible
desaceleracién del gasto por parte del consu-
midor.

Con esto presente, el sector ha de mante-
ner una vigilancia activa; sobre todo en cuanto
a costes de insumos . En contraposicion, otras
materias primas continian con un precio al
alza (frutos secos, edulcorantes...). A todo ello
se suman posibles subidas tanto en costes
laborales como de logistica y transporte.
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Diez negocios en Espana
gue tienen que adaptarse

va a la facturacion
electronica

BARES, SUPERMERCADOS,
RETAIL, GIMNASIOS O FARMA-
CIAS ENCARAN EN 2025 UN ANO
CLAVE PARA CUMPLIR CON EL
NUEVO REGLAMENTO APLICABLE
A LOS SISTEMAS INFORMATICOS
DE FACTURACION O LA LEY ANTI-
FRAUDE.

+ENWWW.HOSTELVENDING.COM

La cuenta atras para la obligatoriedad
de la facturacién electrénica en Espafia
ha comenzado: 2025 es un afio de tran-
sicién decisivo para miles de negocios.
Asi, mas de seis millones de auténomos
y pequeios y medianos empresarios
van a estar obligados a cumplir en 2026
con la norma VeriFactu, una plataforma
de la Agencia Tributaria (AEAT) dirigida
areforzar el control y la transparencia
sobre la facturacion electrénica de las
compaiiias. O con el reglamento sobre
Sistemas Informéaticos de Facturacion
(SIF) que determinara la futura Ley
Antifraude.

VeriFactu es el nombre de un sistema
impuesto por Hacienda para que cualquier

empresa pueda facturar y que sera obligato-
rio desde el 1 de enero de 2026 para aquellas
empresas que tributan por el Impuesto de
Sociedades, y a partir del 1 de julio de 2026
para mas de tres millones de autbnomos.

Un paso que, mas alla de su aparente
complejidad, esta lleno de oportunidades y
que va a acelerar la digitalizacion del tejido
productivo en Espafia y, con él, de muchos
Nnegocios.

-Bares y restaurantes: Con cerca de
280.000 establecimientos en Espafia, la
hostelerfa afronta un reto mayusculo. El alti-
simo volumen de transacciones diarias,
muchas de bajo importe y formalizadas
mediante tickets (facturas simplificadas), exi-
ge gue sus sistemas TPV (Terminal Punto de



¥ NOTICIAS

Venta) sean compatibles con VeriFactu,
garantizando la integridad y el envio automa-
tico de registros a la AEAT.

-Supermercados y tiendas de alimen-
tacién: Ya sean grandes cadenas o peque-
Aos ultramarinos de barrio, todos ellos ges-
tionan un volumen masivo de operaciones y
referencias.

La implementacién de VeriFactu
requiere sistemas capaces de proce-
sar miles de tickets diarios de forma
segura y fiable, integrandose con la
gestion de stock y asegurando el
cumplimiento en todas las cajas
registradoras.

-Comercios minoristas: Las tiendas de
moda, zapaterias y otros comercios no ali-
mentarios deben asegurar que sus TPVs
cumplan la normativa. La gestién de devolu-
ciones, cambios y descuentos debe reflejar-
se correctamente en los sistemas VeriFactu.

Ademas, muchos operan como proveedo-
res de otras empresas (B2B), y hay leyes en
desarrollo -como la Ley Crea y Crece- que
apuntan a la obligacién de emitir y recibir
facturas electronicas, afladiendo otra capa
de digitalizacién necesaria para su operativa
diaria.

-Talleres mecanicos: Los talleres en
Espafia emiten facturas complejas que deta-
llan mano de obra, piezas y otros servicios.
Necesitaran software de facturacion que
cumpla con VeriFactu para las facturas a par-
ticulares. La trazabilidad y detalle exigidos
son un desafio para los sistemas tradiciona-
les.

-Peluquerias y centros de estética:
Espafia es el pafs de Europa que mas pelu-
querias tiene: una por cada 900 habitantes,
en total mas de 50.000 salones de belleza
gue dan trabajo a mas de 120.000 personas,
segln la asociacion profesional Stanpa.

Todos ellos se enfrentan a la digi-
talizacién de sus facturas simplifica-
das. La combinacién de servicios con
la venta de productos requiere siste-
mas de facturacién flexibles y con-
formes a VeriFactu.

La adaptacion es una oportunidad
para modernizar la gestion del nego-
cio, integrando citas y control de
caja, pero exige una inversion en tec-
nologia y formacién que debe planifi-
carse en 2025.

-Gimnasios y centros deportivos: Un
negocio cada vez mas en auge en el que las
instalaciones deportivas deben adaptar sus
sistemas para la facturacion recurrente de
cuotas de socios, asf como para servicios
adicionales (entrenamientos personales, cla-
ses).

La gestion de altas, bajas y dife-
rentes tipos de tarifas debe integrar-
se con un sistema de facturacién

que cumpla VeriFactu y, en caso de
servicios a empresas, también con la
Ley Creay Crece, asegurando la
correcta emision y registro de cada
transaccion.

-Ferreterias: En nuestro pais hay mas de
medio millar de ferreterfas, un sector que
combina la venta a particulares (B2C) con una
importante vertiente B2B (profesionales,
construccion). Esto les obliga a cumplir tanto
con VeriFactu (TPVs adaptados para tickets y
facturas simplificadas) como con la actual-
mente en desarrollo Ley Crea y Crece (factu-

racion electronica para clientes empresaria-
les). La gestién de un inventario muy extenso
y variado afiade complejidad a la necesaria
actualizacion de sus sistemas de facturacion.

-Librerias y papelerias: Unas 3.000
librerias y casi 2.000 papelerfas deben adap-
tar sus sistemas TPV a VeriFactu. Aunque
muchas operaciones son de bajo importe, la
normativa no exime. Deben asegurar la
correcta aplicacion de tipos de IVA especifi-
cos (como el sUper reducido para libros) y la
gestion de vales o devoluciones.

-Farmacias: Las aproximadamente
22.000 farmacias espafiolas operan en un
entorno muy regulado. Si bien sus sistemas
ya son avanzados para la gestion de recetas
electrénicas, deben asegurar que la parte de
facturacion (venta libre y parafarmacia) a tra-
vés de sus TPVs cumple estrictamente con
los requisitos técnicos de VeriFactu (integri-
dad, inalterabilidad, etc.).

-Pequefias empresas de construccidn
y reformas: Las pymes y auténomos en
este sector -en la construccion trabajan 1,4
millones de personas y el 95% de las empre-
sas son pymes- emiten facturas por trabajos
complejos, a menudo por certificacién de
obra o hitos.

Necesitan software que permita detallar
conceptos y que cumpla VeriFactu. Crucial-
mente, la futura Ley Crea y Crece les impac-
tara de lleno en su relacién B2B con promo-
toras, proveedores y subcontratistas, obli-
gandoles a adoptar la factura electrénica
para agilizar pagos y mejorar la transparen-
cia.
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Nueva normativa contra el
desperdicio alimentario: asi
afectara a las empresas del
unattended en 2025

El sector alimentario se enfrenta a una
nueva obligacién legal de alcance trans-
versal. La Ley 1/2025, de prevencion de
las pérdidas y el desperdicio alimentario,
marcara un nuevo rumbo en la gestién de
recursos dentro de la cadena alimentaria,
con implicaciones directas para operado-
res de vending, horeca, distribucién y
produccion.

Publicada en el BOE, una nueva ley vincula-
da a la sostenibilidad entrara en vigor el 2 de
enero de 2025 y contempla medidas de obliga-
do cumplimiento para practicamente toda la
cadena de valor, desde el sector primario hasta
la restauracion colectiva y comercial, pasando
incluso por entidades publicas.

+ENWWW.HOSTELVENDING.COM

APLICACION INTEGRAL Y EXCEPCIONES
Leyendo el propio BOE, comprobamos gue la
norma aplica a todos los agentes de la cadena
alimentaria, si bien introduce ciertas exencio-
nes para las microempresas y pequefas explo-
taciones, las cuales quedaran fuera del régi-
men general siempre gue se cumplan determi-
nados requisitos. De todos modos, estas debe-
rdn mantener un compromiso minimo con la
gestion eficiente de sus recursos.

REQUISITOS PRINCIPALES PARA LAS
EMPRESAS

Entre los aspectos mas destacados, se impone
a las empresas la obligacion de desarrollar e
implementar un plan de prevencién del desper-

dicio alimentario, que deberéa ser especifico,
documentado y actualizado periédicamente.
Asimismo, se instaura la obligatoriedad de:

Establecer acuerdos de donacion con enti-
dades sociales, con el objetivo de canalizar
excedentes aptos para el consumo humano y
evitar su destruccion.

Facilitar el aprovechamiento por parte del
consumidor final, incluyendo medidas en el
canal HORECA que permitan a los clientes lle-
varse los alimentos no consumidos (lo que
popularmente se conoce como “doggy bag”).

Por otro lado, Ia ley establece una jerarquia
de actuacién que prioriza la prevencion y reuti-
lizacién frente a otras soluciones menos soste-
nibles. El orden de preferencia es el siguiente:
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-Prevencién de pérdidas alimentarias en ori-
gen.

-Donacién a entidades sociales.
-Transformacién en otros productos alimen-
ticios.

-Destino para alimentacién animal.
-Compostaje o valorizacién energética.

Este enfoque busca maximizar el uso ali-
mentario del excedente, reduciendo suimpac-
to medioambiental.

SANCIONES Y PLAZOS DE ADAPTACION
Ahora bien, {de qué sanciones estamos
hablando en esta nueva normativa? Pues bien,
respecto al marco sancionador, aguellas
empresas que incumplan lo dispuesto podran
enfrentarse a multas clasificadas en tres nive-
les:

-Infracciones leves: hasta 2.000 euros.
-Infracciones graves: hasta 60.000
euros.

-Infracciones muy graves: hasta
500.000 euros.

Cabe destacar que algunas de las medidas
previstas cuentan con un plazo transitorio de
un afio desde la publicacion de la ley; aunque
su entrada en vigor oficial esta prevista para el
2 de enero de 2025, con efecto retroactivo en
determinados casos.

Los expertos del unattended como Angel
Baquero, director Legal en Delikia, recomiendan
a los operadores del sector comenzar cuanto
antes una revision de sus procesos, especial-

X )
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mente en lo que se refiere a la trazabilidad de
los alimentos, la formacion de los equipos de
trabajo y la documentacion de practicas soste-
nibles.

La sostenibilidad deja de ser un valor ahadi-
do para convertirse en una obligacién legal con
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consecuencias econémicas y reputacionales.
El compromiso con la eficiencia y la econo-
mia circular serg, mas que nunca, un elemento
diferenciador en la competitividad empresarial;

y ahora, también un aspecto legal de obligado
cumplimiento.
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Adios al plastico en el vending
espanol? Espressa lanza la
alternativa mas sostenible del

Hace ya tiempo que la sostenibilidad dejo
de ser un valor afiadido para convertirse
en una exigencia del mercado, una que
no hace mas que crecer tanto en normati-
va como en consumo. Bajo esta premisa,
Espressa Coffee & More presenta en pri-
micia para el canal profesional espafiol
Alpha, el primer vaso para café takeaway
100% libre de plastico. El producto, desa-
rrollado por la firma italiana Flo y distri-
buido en exclusiva por Espressa, marca
ese punto de inflexién en el sector del
foodservice, tanto en horeca como en el
unattended.

Mas aln en un momento en el que la regu-
lacién europea en torno al plastico de un solo
uso (SUP) aprieta; pero donde alin escasean
las soluciones realmente eficientes y respetuo-
sas con el medioambiente.

En este ecosistema, surge Alpha; aungque
en realidad, es una innovacién que ya pudimos
conocer en ferias como Venditalia, en la que,
desde Flo, nos explicaban que el proyecto
“Alpha” es el resultado de la colaboracion de
FLO con Qwarzo, una empresa de Rovato, (ita-
lia), que ha desarrollado un revolucionario
revestimiento llamado Qwarzo®.

Este revestimiento, a base de silice,
el elemento mas comun en la naturale-
za, transforma la celulosa pura en un
material impermeable a liquidos, acei-
tes y grasas, sin perder su reciclabili-
dad y compostabilidad.

Y ahora, llega al mercado espafiol como una
alternativa real y viable, con certificacion com-
postable, reciclable y sin PFAS. Lo hace, ade-
mas, sin renunciar al disefio, a la resistencia
térmica ni al rendimiento en contextos profe-
sionales.

¢QUE LO HACE DIFERENTE?

Su fabricacién integra en Italia y su recubri-
miento con Qwarzo®, una tecnologia a base de
silice natural, permite obtener propiedades
hidréfobas similares a las del plastico, sin recu-
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mercado
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rrir a este material.

Esto le otorga una impermeabilidad excep-
cional, resistencia térmica de hasta 180°C y
compatibilidad con horno y microondas.

Frente a otras soluciones en el mercado
(como los vasos con recubrimientos PE o de
dispersién, que aln mantienen entre un 2%y
un 7% de plastico), Alpha ofrece una alternativa
0% plasticos reales, lo que facilita su reciclaje
con papel y mejora su perfil medioambiental.

ADAPTADO A HORECA, RESTAURACION
AUTOMATICA Y OFICINAS

Mas alla del valor medioambiental, Alpha res-
ponde a las demandas estéticas y funcionales
del canal profesional. Esta disponible en versio-
nes de 4,6y 8 0z, lo que lo hace ideal para el
autoservicio, el takeaway y las maquinas auto-
maticas.

Ademas, Espressa ha apostado por presen-
tar esta gama con el branding oficial de Lavaz-
za, consolidando su posicidn como distribuidor
exclusivo y ofreciendo a los operadores una
solucién alineada con las expectativas del con-

sumidor actual: buen café, identidad de marca
y sostenibilidad.

Hoy, la industria del foodservice en
general, y el unattended en particular,
necesita diferenciarse cada vez més.
Pequenos gestos como el uso de un
vaso sin plastico y con certificado
PEFC marcan la diferencia.

Porque, como comentabamos a lo
largo de nuestro especial sobre Res-
tauracion Automatica, no podemos
pasar por alto cuestiones como la res-
ponsabilidad social y medioambiental.
La mision, visiéon y valores de la empre-
savan a tener su eco en el desarrollo
de estos modelos de negocio.

Sin duda, innovaciones de este tipo abriran
la puerta en el foodservice espafiol a nuevos
estandares para el servicio de bebidas. Soste-
nibilidad y experiencia de usuario cada vez
estan mas unidas.
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Caso Novaventa: ¢Qué nos deja
la millonaria sancion de [a SIC al
vending en Colombia?

Mas de 2.600 quejas, una multa superior
alos 1.300 millones de pesos colombia-
Nos y un caso que pone sobre la mesa la
importancia de la experiencia de usuario
en vending.

Si.echamos un vistazo a la historia del sec-
tor, no es habitual que una marca de distribu-
cién automéatica salte a los titulares por una
sancion millonaria. Y menos aun si se trata de
una firma con tanta presencia a nivel nacional
como Novaventa S.A.S., cuyo modelo de nego-
cio ha sido, hasta ahora, muy fuerte en la auto-
matizacién de la alimentacién en Colombia.
Pero esta vez, la noticia no llega por su innova-
cién, sino por sus fallos.

Novaventa es parte del Grupo
Nutresa, uno de los conglomerados
de alimentacién mas importantes de
Colombia y América Latina.

Asl, el pasado 6 de mayo, la Superintenden-
cia de Industria y Comercio (SIC) —a través de la
Direccién de Investigaciones de Proteccién al
Consumidor— confirmd la sancién a la compa-
fifa por valor de 1.340 millones de pesos colom-
bianos (317.000 euros), en respuesta a las 2.671
quejas, peticiones y reclamos recibidas en ape-
nas seis meses.

El motivo: fallos reiterados en las
maquinas dispensadoras, informacion
poco claray, sobre todo, la ausencia de
garantias reales para los consumido-
res.

(CRISIS PUNTUAL O SINTOMA ESTRUC-
TURAL?

Este tipo de noticias siempre sacuden al sec-
tor, y, aungue suene muy tosco, menos mal.
Porque, mas alla de la multa, es la importancia
del tema que pone encima de la mesa: El ven-
ding, como canal de venta automatizado, tiene,
a priori, una ventaja: la inmediatez.

Ahora bien, dicha inmediatez debe ir acom-
pafada de transparencia, confianza y servicio
postventa real.

Cuando esos pilares se tambalean, la rela-
cién con el consumidor se resiente, y lo que era

Tras la evaluacién del caso, la SIC determind
que los consumidores no contaron con infor-
macién veraz, suficiente y oportuna, lo que
infringe principios basicos de proteccion al
comprador.

Si bien el caso de Novaventa puede
analizarse como una situacién concre-
ta dentro de un contexto empresarial
especifico, también funciona como un
recordatorio para el sector: la innova-
cién no puede desvincularse de la
atencioén al cliente. Un sistema auto-
matizado no exime del cumplimiento
de garantias ni de las obligaciones de
comunicacion clara.

INNOVAR TAMBIEN ES PROTEGER

Desde Hostelvending llevamos afios hablando
de innovacién: de A aplicada al surtido, de
pagos sin contacto, de nuevas recetas, de sen-
sores inteligentes.

Pero tal vez haya llegado el momento de
reinventar también el modelo de relacién con el
consumidor. Innovar en garantias, en trazabili-
dad, en soporte técnico.

Porgue una méaguina rota no solo pierde
una venta: rompe un momento, una relacion
solucion-usuario.

Y mas aun si gueremos evolucionar el seC-
tor y romper la imagen de meras maquinas
expendedoras. Si gueremos gque sean puntos
de experiencia entre marca y usuario, debemos
trabajar en esa relacion directa: dejar claro que,
detras de una maquina, hay una empresa que
respalda al usuario.

+ENWWW.HOSTELVENDING.COM



@ Soluciones de Telemetria y Pago

METUS

Telemetria | App movil

Habilite las compras de aplicaciones moviles.

Todas las ventajas de la telemetria, venta en tiempo real y
deteccion de alarmas, configuracion remota de pardmetros y
precios.

META

Telemetria | App movil | Dispositivos contactless

Habilite las compras no solo con la aplicacion movil
sino también con dispositivos contactless.

Fiabilidad y seguridad del crédito en la nube, sin
posibilidad de clonacion.

META-CC

Telemetria | Tarjetas de crédito | App movil |
Dispositivos contactless

Compras con tarjetas de credito y debito,
aplicaciones moviles y dispositivos contactless.

Pagos aceptados: Visa PayWave®, MasterCard®, PayPass™,
American ExpressPay® y otros.

?@FO Versién Master Executive/MDB

In aggiunta alle funzionalita della versione slave, Meta e
Meta-CC nella versione Master Executive/MDB permettono di:

v Gestion de periféricos (cambiadores, lectores de billetes,
selectores de monedas,...) y otros sistemas de pago.

v Gestion de tablas de precios y mds de 300 lineas de
precios.

FRLIGO

Servicio de alimentos automatizado

v/ Oferta de negocio mdas amplia y mayores
margenes.

v/ Disponible 24/7 y disefiado para
acomodar comidas listas para comer y de
calidad superior.

Descubre todos los

[2 Software

]

App movil

Satisface el deseo de descanso de tus clientes
aprovechando descuentos y promociones en la
app para realizar compras en tus punto de ventas.

Web App

Gestion, configuracion y control en remoto de tus
maguinas con andlisis de datos comerciales y
tecnicos.

Andlisis y gestion de datos del consumidor final,
atencion al cliente, programas de fidelizacion y
promocion, definicion de ofertas personalizadas sin
intervencion in situ.

Integracion completa con tu software de gestion,

intercambio automatico de datos anagraficos,
técnicos y de consumo.

App de operador MatiTech

Comprobacion del estado operativo y
actualizacion del firmware;

Cambios de precios y deteccion de ventas;

Caducidad del producto y recarga de la maquina.
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Las panaderias ganan el juego del
cafe con las superautomaticas

IJIH b

MIENTRAS CRECE LA COMPETENCIA POR CAPTAR AL CLIENTE DEL CAFE, UNA PANADERIA DE LA CADENA
FRANCESA BOULANGERIE ANGE HA DEMOSTRADO QUE BRINDAR UNA EXPERIENCIA CAFETERA PREMIUMES EL
INGREDIENTE PARA FIDELIZAR. LO HA HECHO APOSTANDO POR UNA MAQUINA AUTOMATICA DISENADA PARA
ELEVAREL SERVICIO: LAMYTICO DUE DE FRANKE.

Hoy, que un café se vende en cada esqui-
na, diferenciarse no es una cuestion de
cantidad, sino de experiencia. Asilo ha
entendido Boulangerie Ange, una de las
cadenas de panaderias mas exitosas de
Francia, que ha decidido apostar por el
café como parte esencial de su propues-
ta de valor. Y no lo ha hecho de cualquier
manera: lo ha hecho de la mano de
Franke y su solucién Mytico Due, una
maquina que ofrece un momento barista,
pero automatizado.

EL CASO DE EXITO DE BOULANGERIE
ANGE Y EL RETO DE MANTENER VIVO EL
CAFE

Boulangerie Ange es una cadena francesa de
panaderias fundada en 2008 que hoy cuenta
con mas de 200 establecimientos repartidos
por todo el pafs.

Su lema, “Gardien du bon” (guardian de lo
bueno), resume su filosoffa: ofrecer productos
de calidad, a buen precio y en ubicaciones bien
elegidas. ¢Su receta del éxito? Pan recién hor-
neado, atencién cercana y un entorno que
invite a quedarse... y a volver.

Gracias a este concepto de panaderia arte-
sanal -pero con rasgos vanguardistas-, se ha
convertido en una parada habitual tanto para
compras diarias como para pequenos placeres:
baguettes crujientes, pasteles artesanales... y
cafés premium.

Asf es, café. Nicolas Damery y Claire Hurand,
franquiciados de tres locales cerca de Parfs,
sabfan que necesitaban actualizar su servicio
de café. Las maquinas que usaban ya no res-
pondian a las expectativas: eran lentas, poco
intuitivas y no ofrecian la calidad ni la persona-
lizacién que buscaban.

La competencia, ademas, no venia solo de

otras panaderias; también de tiendas de con-
veniencia y estaciones de servicio, cada vez
mas eficaces en ofrecer café de forma rapida y
razonablemente bueno. Damery y Hurand que-
rian dar un paso mas: crear un momento de
café digno de una panaderia de referencia.

LA SOLUCION: EXPERIENCIA BARISTA A
TRAVES DE UNA SUPERAUTOMATICA
Con el apoyo de Cupdate, distribuidor local de
Franke, exploraron diferentes opciones. Busca-
ban algo mas que una buena maquina: querian
una solucién que se integrara con la estética y
el alma de la panaderia, y que permitiera pre-
parar un café artesanal; ahora bien, sin compli-
caciones.

La eleccién fue Mytico Due, de Franke. Esta
maquina combina disefio atractivo, facilidad de
uso y rendimiento profesional. Ademas, otra de
las decisiones acertadas fue colocarla de cara
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al cliente, integrandola en la experiencia visual
del local. Asi, no solo sirve café: crea un
momento, una interaccién, una pausa emocio-
nal.

La tecnologia de Mytico Due permi-
te que cualquier miembro del equipo
pueda preparar bebidas de calidad
barista sin formacion previa, gracias a
una interfaz intuitiva y funciones como
iQFlow™ y PureShot, que garantizan
extraccion uniforme y sabores nitidos.

UNA PANADERIA QUE INVITA A VOL-
VER... TAMBIEN POR EL CAFE
¢Elresultado? Ese coffee corner ha marcado
un punto de inflexién en el local. En concreto,
tal y como detalla Claire Hurand, el cambio mas
evidente ha sido el ahorro de tiempo respecto
a las maguinas anteriores; lo que se traduce en
atender mejor en horas punta y ofrecer una
experiencia mas fluida.

Los clientes lo han notado: ahora disfrutan
de un café mejor, servido mas rapido, y pueden
presenciar la preparacion (respecto a este Ulti
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mo, se ha demostrado, mejora la percepcion de
calidad). En el otro lado, para el personal, esta
apuesta por Franke también ha sido positiva: la
curva de aprendizaje es minima y se ha reduci-
do el tiempo de formacion.

“Ofrece un café de nivel de barista,
garantizando que cada taza cumpla
con los altos estdndares de Ange. Y lo
que es igual de importante, su interfaz
intuitiva permite que todos los miem-
bros del personal, independientemen-
te de su experiencia, puedan preparar
bebidas de alta calidad de forma efi-
ciente.” explica Nicolas Damery, fran-
quiciado de Ange.

Hoy, con Mytico Due, el café forma parte de
la identidad del local; al mismo nivel que el olor
del pan recién hecho o la artesania de “une
tarte”.

A juicio de Damery y Hurand, una
panaderia es mas que un lugar don-
de comprar pan: es un espacio de
bienestar diario Y el café, si esta
bien hecho, puede ser el motor que
provoca que los clientes vuelvan
unay otravez.
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Del miércoles 6 al viernes 8 de mayo de
2026, el mundo del unattended vuelve a
reunirse en el recinto ferial de Rimini para
una nueva edicién de Venditalia. Las tari-
fas para las empresas expositoras seran
las mismas que para la edicién anterior,
segun informa la propia organizacion.

En su 132 edicion, Venditalia logré mantener
Su reputacion como la feria lider del sector del
vending en ltalia y, una de las mas potentes a
escala internacional. Celebra bianualmente, en
2024 reunid a 22.300 visitantes profesionales,
un 10% mas que en 2022.

Para su préxima celebracién, en 2026, la
organizacion ha confirmado dos novedades
(que se suman a las que ya os adelantabamos
en septiembre):

Por un lado, se mantienen los cos-
tes respecto a las tarifas del espacio
expositivo, que seran las mismas que
en 2024. “Puedes asegurarte tu espa-
cio pagando un depdsito de sblo 40
euros/m?; pero solo si reservas antes
del 31 de agosto”, indica Venditalia.

Por otro lado, que ya esté disponible el for-
mulario de solicitud para las inscripciones a
Venditalia 2026. Puedes acceder a él clicando
aqui.

Como declamos, hace medio afio, os confirma-
bamos que Venditalia iniciaria una nueva eta-
pa; en parte, por la alianza entre la Asociacion
Italiana de Distribucion Automatizada (Confida)
e Italian Exhibition Group (IEG). Asf, este Ultimo,
pasa a ser socio estratégico de la asociacion
para el desarrollo de la feria.

Otra de las grandes noticias que se
dio en ese momento es que, a partir
de la primavera de 2026 Venditalia se
celebrard, por tanto, en los pabellones
de la Feria de Rimini.

De esta forma, la nueva sociedad, participa-
da en un 51% por IEG (Italian Exhibition Group) y
en un 49% por Confida Servizi srl se adjudicaba
la unidad de negocio del certamen Venditalia.

+ENWWW.HOSTELVENDING.COM
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Host 2025: |3
pisa fuerte entre

HostMilano 2025
destinara seis
pabellones a la

restauracion
profesional mas
smart. Una edicién
gue esta marcada
por la innovacion, la

sostenibilidad y

4.000 millones de
euros en inversion.
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Este afo toca Host Milano. Tras volver de
verano, el sector horeca podra disfrutar de
la nueva edicién de la feria italiana, uno de
los epicentros a nivel mundial en cuanto a
equipamiento alimentario. Tecnologia,
diseiio, sostenibilidad y nuevos modelos
de negocio volveran a marcar el ritmo del
evento, celebrado del 17 al 21 de octubre,
en su habitual Fiera Milano.

La 442 edicién promete ser un encuentro
imprescindible para los sectores HoReCa, food-
service y de distribucion automatica, con seis
pabellones dedicados en cuerpo y alma a la res-
tauracion y sus posibles sinergias. En el caso de
Host, la suya propia (reforzada) con el espacio
Milano Pane Pasta Pizza (MIPPP).

INTELIGENCIA, AUTOMATIZACION Y EFI-
CIENCIA: LAS TRES PATAS DEL NUEVO
FOODSERVICE

Tal'y como recoge el Ultimo informe de FIPE-Con-

(@ FERIAS

fcommercio, casi el 50% de las empresas (italia-
nas) del sector de la restauracion han invertido
en modernizar sus equipos y herramientas digi-
tales actualmente, con un volumen de inversién
que se acerca a los 4.000 millones de euros.

Hablamos de una inversién que, mas alla de
indicar la necesidad de una renovacién tecnolo-
gica, indica una apuesta muy firme por la soste-
nibilidad y la eficiencia.

Soluciones inteligentes de autoservi-
cio, productos de quinta gama cada vez
mas gourmet, coffee corners premium, o
sistemas de coccién de nueva genera-
cioén en el caso interno de las cocinas, el
sector vive hoy una etapa ilusionante
marcada por la redefinicién de su propio
concepto; un concepto donde la innova-
cion no es opcional.

El foodservice es una industria en expansion:

@



Poniamos de ejemplo a Italia, pero no es la
Unica en esta apuesta tecnoldgica: segun
Grand View Research, el mercado global de
equipamiento para restauracion podria alcan-
zar los 60.000 millones en 2030; es decir, un
aumento del 53,85% respecto a 2024, y una
tasa de crecimiento anual del 5,6%.

Volviendo a la Host, uno de los momentos mas
esperados cada afio es la celebracion del pre-
mio Smart Label, que este afio cumple su sép-
tima edicion.

Organizado entre Fiera Milano y Host Mila-
no, y con la colaboracion de POLL.design y el
respaldo de ADI, los galardones reconocen la
innovacion en tres categorias:

-Smart Label: para productos con un
contenido innovador distintivo.

-lnnovation Smart Label: para desarro-
llos que rompen moldes.

-Green Smart Label: para proyectos
con fuerte componente de sostenibilidad.

Desde su aparicién, se han evaluado méas
de 950 candidaturas, y 280 productos han
sido premiados. Y para sumar mas candidatu-
rasy premios, la participacion para la edicion
de 2025 est4 abierta hasta el 30 de mayo
(dichas solicitudes estan reservadas a las
empresas expositoras).

Este afio, a juicio de la organizacion, la dis-
tribucién de los pabellones pretende auspiciar
un contacto mas fluido entre las distintas
areas de la cadena de suministro alimentaria,
motivando asf mayor didlogo entre empresas,
fabricantes, distribuidores y operadores.
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de distribu-

cion automatica y café hasta cerrar

Te actualizamos el
calendario de ferias
que puede interesar al
sector del unattended.
Tras un inviernoy
primavera con grandes
eventos como HIP
2025, Salén Gourmets o
H&T, nos encontramos
con diversas

ferias nacionales e
internacionales hasta
cerrar el ano.

Aunque se trata de eventos que tratan
en algunos casos realidades mas
amplias, como el canal horeca, la indus-
tria alimentaria y los canales de distribu-
cién y logistica, todas cuentan con pre-
sencia de empresas con mucho recorrido
en el unattended o de servicios que se
pueden aplicar a la venta automéatica, y
que permiten abrir miras a nuevos mode-
los de negocio.

JUNIO

Comenzamos la temporada con la celebracion
de la feria parisina. Tras su primera edicién en
2023, vuelve Vending Show, la feria de la distri-
bucion automatica, y se celebrara en Paris del
25 al 27 de junio de 2025 en el barrio de Porte
de Versailles.
El evento esta organizado por la NAVSA

(Federacion Nacional de Distribucién Automati-
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zada) en colaboracién con Venditalia Servizi.

Justo en el pals vecino de la anterior, estara
celebréandose casi en paralelo la siguiente edi-
cién de la World of Coffee Geneva, que tendra
lugar del 26 al 28 de junio en Palexpo, Ginebra
(Suiza).

Se trata de un evento ligado al café
de especialidad a nivel europeo, orga-
nizado por la SCA.

SEPTIEMBRE

Arrancara septiembre de la mano de Vend
ASEAN, la feria de restauraciéon automatica y
smart retail mas que consolidada.

Asl, del 2 al 4 de septiembre podremos via-
jar hasta Bangkok (Tailandia), una de las capita-
les de mayor calado en cuanto a vending; en

el ano

concreto, hasta el Impact Exhibition Center.

Dias mas tarde, tendra lugar el emblematico
encuentro de la EVA, la EVEX, que va rotando
cada afio su lugar de celebracion. Para esta
ocasion, el punto de encuentro ser el Hotel
The Meridien Lav de la ciudad de Split (Croacia).

Se llevara a cabo del 9 al 12 de sep-
tiembre de este afo.

Este ano, EVEX vuelve a estar organizado
integramente por la Asociacién Europea de
Vending y Servicios de Café (EVA) y constara
de 4 dias de actividades inmersivas, con el
tema central de la Inteligencia Artificial en el
sector de la distribucion automatica.

Nuestra siguiente parada se encuentra en



MUnich, Alemania. Asf, el Olympiapark acogera
los dias 23, 24 y 25 de septiembre la nueva
edicion de Vendtra, la feria hibrida dedicada a
la distribucion automatica.

Ademas, a partir de este afio, la
asociacion alemana de la industria de
vending, BDV, y la emblemética feria
del sector en el mismo pais, VENDTRA,
colaboraran como socios.

La Junta Directiva de la BDV, junto con el
director General Aris Kaschefi y Eric Schwaab,
han establecido la direccién a seguir. Con el
objetivo de beneficiar a todo el sector, BDV y
VENDTRA pretenden continuar desarrollando
la feria para asegurar su éxito futuro.

OCTUBRE

En octubre se celebrara la feria Southeast Asia
Vending Machines & New Retail Industry Expo,
convocada en Kuala Lumpur, Malasia, concreta-
mente en el MITEC (Malaysia International Tra-
de and Exhibition Centre).

Del 15 al 17 de octubre se llevara a cabo uno
de los hubs del vending y retail automatizado
del sudeste asiético.

VENDTRA

VENDING TRADE FESTIVAL | GERMANY -

HOSTMILANO
Con el otofo ya instaurado, nos topamos con
uno de los grandes eventos del afio: HostMila-
no 2025. El sector horeca podra disfrutar de la
nueva edicion de la feria italiana, uno de los
epicentros a nivel mundial en cuanto a
equipamiento alimentario.

Tecnologfa, disefio, sostenibilidad y nuevos
modelos de negocio volveran a marcar el ritmo
del evento, celebrado del 17 al 21 de octubre, en
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Fiera Milano.

NOVIEMBRE

GASTRONOMIC Forum Barcelona

Ya en noviembre, tendréa lugar Gastronomic
Forum Barcelona, otro peso pesado en cuanto
a eventos. Asl, la organizacion ya esta traba-
jando en la préxima edicién, que se celebrara
del 3 al 5 de noviembre en su habitual Recinto
Montjuic, Barcelona.

Respecto a su edicion predecesora,
350 expositores participaron en el
Gastronomic Forum Barcelona 2024
para convertir su stand en el espacio
para conectar con un publico profesio-
nal y reforzar la visibilidad de sus mar-
casy productos.

ANEDA EXPOCONGRESS

Y para finalizar este calendario de ferias, nos

encontramos con el ANEDA ExpoCongress.
La asociacién ha confirmado que el evento

se llevard a cabo del 12 al 14 de noviembre de

este afio en el Palacio de Congresos de la ciu-

dad de Toledo.

(@) FERIAS

Vending Show vuelve a Paris del 25 al 27
de junio de 2025

La Asociacién Francesa de Vending
(NAVSA) ha oficializado la vuelta de la
feria parisina Vending Show, que tendra
lugar del 25 al 27 de junio de 2025, en el
Parque de Exposiciones de la Puerta de
Versalles en Paris.

Tal y como ha confirmado la organizacion
del evento, la edicién de este afio estara dedi-
cada a las conexiones sociales, destacando la
contribucion esencial de los profesionales de la
distribucién automatica a la convivencia y el
bienestar en el trabajo.

“Los operadores desempefan un papel
crucial en la creacién de momentos agradables
y compartidos en las empresas vy los espacios
publicos”, afirma la NAVSA.

Partiendo de esta idea, VENDING SHOW
2025 se estructurara en torno a tres temas
principales: Innovacion, Inspiracion e Influencia,
gue guiaran tanto la exposicion como la expe-
riencia de los asistentes.

De este modo, el salén de distribucién auto-
matica francés explorara las Ultimas tenden-
cias e innovaciones del mercado, la evoluciéon
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del sector y sus actores, asf como los retos y
oportunidades a los que se enfrentan.

“Este evento brindara la oportunidad de
reflexionar colectivamente sobre cémo respon-
der a los avances sociales y societales que
estan cambiando el comportamiento vy los habi-
tos de los consumidores, y de adaptarse a los
cambios legales y normativos que afectan al
modelo de negocio.”, sefiala la organizacion.

HIGHLIGHTS DE VENDING SHOW 2025

-Concurso al mejor proveedor de vending
de Francia y al mejor técnico de maquinas
expendedoras.

-Asambleas generales de la NAVSA (Aso-
ciacion francesa de vending) con céctel de
gala

«Encuentros RRHH» con AKTO (centro
de competencias para el sector mayorista)
y el Derecho Social.

-Departamento de Derecho Social de la
Confederacion de Mayoristas de Francia
(CGF)

-Consultas juridicas con el bufete de

abogados asociado a la NAVSA.

-Reuniones sobre el sector de la Respon-
sabilidad Ampliada del Productor (RAP) con
organizaciones ecoldgicas autorizadas.

-Mesas redondas del sector sobre temas
clave para la profesion.

-Un discurso de apertura especial a car-
go de un destacado orador que ofrecera
una perspectiva poco convencional.

Los participantes tendran la oportunidad de
explorar soluciones para las transiciones
medioambiental, alimentaria y econémica, des-
cubrir formas de mejorar la experiencia del con-
sumidor y adquirir conocimientos sobre practi-
cas empresariales sostenibles y responsables.

Ademas, se debatira la expansion de
las actividades de distribuciéon automa-
tica para adaptarse a los nuevos habi-
tos de consumo vy a las oportunidades
econdmicas en un contexto posterior a
la crisis econdmica y sanitaria.
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