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El vending se fija en sectores alternativos para aprender y seguir
creciendo. La compafiia ha colaborado con azkoyen en el disefio de
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JAIME MORENO, CEO & DIRECTOR CREATIVO MORMEDI

La colaboracion con Azko-
yen ha sido vuestro primer
acercamiento al vending, jqué
tal la experiencia?

Hemos colaborado ya en
varias ocasiones con Azkoyen,
realizando distintos tipos de
proyectos: una maquina expen-
dedora de alimentos, un nuevo
concepto de médquina expende-
dora de cigarrillos premium v,
recientemente, el innovador
concepto “Button Gourmet”,
con el que hemos logrado una
evolucién hacia una experiencia
gourmet autoservicio.

En cada uno de estos pro-
yectos hemos querido dar un
paso mas all3, llevando la expe-
riencia de las mdquinas expen-
dedoras al siguiente nivel, con-

“Hay que disenar
soluciones expendedoras
que permitan su total
personalizacion en
funcioén de la marca o de
los productos ofertados”

EN EL VENDING YA NO BASTA CON FABRICAR UNA
MAQUINA SENCILLA Y ROBUSTA Y PONER PRO-
DUCTOS DE PRIMERAS MARCAS. LAVENTA AUTO-
MATICA HA EVOLUCIONADO HACIA UN CONCEP-
TO MAS COMPLETO QUE DEBE MANTENER ESA
PRIORIDAD DE LA SENCILLEZ Y LA FACILIDAD DE
ACCESO PERO QUE ADEMAS APORTA UN NUEVO
VALOR YA SEA CON SERVICIOS ADICIONALES O
CON UNA EXPERIENCIA DE COMPRA MEJORADA.
EN ESTE ESPACIO HAN ENTRADO EN ESCENA NUE-

virtiéndolas en referentes para
Su sectory, por supuesto, garan-
tizando siempre una experien-
cia Unica a los usuarios.

i{Coémo se desarroll6 el tra-
bajo con la compaiia navarra?
iSe dejo en vuestras manos
todo el proceso de disefo, se
partié de unas ideas preconce-
bidas...?

Nuestro trabajo es siempre
muy colaborativo. Normalmen-
te realizamos a lo largo del pro-
yecto varios workshops de “co-
creacion” donde lo que quere-
mos es, a través de una meto-
dologfa propia, prototipar muy
rdpidamente las ideas prelimina-
res con nuestros clientes para
poder ir validando los préximos
pasos.

VAS EMPRESAS QUE APORTAN UN CONOCIMIEN-
TO Y EXPERIENCIAS QUE, A PRIORI, NADA TIENEN
QUE VER CON LAS EXPENDEDORAS TRADICIONA-
LES. ES EL CASO DE MORMEDI, UNA CONSULTO-
RA DE DISENO ESPANOLA QUE HA COLABORADO
EN VARIAS OCASIONES CON EL GRUPO AZKOYEN
EN LA CONFECCION DE SUS NUEVAS MAQUINAS.
HABLAMOS CON JAIME MORENO PARA QUE NOS
CUENTE QUE APORTA UNA COMPANIA DE ESTE
CORTE A UNA INDUSTRIA COMO EL VENDING.

Desde Mormedi redefini-
mos para Azkoyen el futuro del
autoservicio. Mediante una serie
de descubrimientos en la fase
de investigacion estratégica, des-
cubrimos que la industria del
autoservicio habia alcanzado su
madurez, estando en la actuali-
dad saturada e incluso muchas
veces penalizada por una ima-
gen negativa. Junto a Azkoyen
identificamos y priorizamos
oportunidades, y puntos de
mejora en el disefio, la usabili-
dad y el mantenimiento.

iCudles han sido vuestras
principales aportaciones a los
modelos Zen y Zensia?

Zeny Zensia son dos maqui-
nas expendedoras con las que
se ha tratado de llevar al siguien-
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te nivel la experiencia de com-
prar un café para llevar. El con-
sumidor de café es cada vez
mds exigente e incluso estd dis-
puesto a pagar mds si existe un
valor afiadido real. Por eso cree-
mos que existe una oportuni-
dad para el sector de las maqui-
nas expendedoras de estar den-
tro de este mercado.

Ambos disefios destacan
por su lenguaje de disefio mini-
malista, su ergonomfa optimiza-
da y su uso intuitivo.

Los sectores con los que
mas relacionados estais son los
transportes y las telecomuni-
caciones, ;ha sido complejo
centrarse en el consumo y el
servicio de restauracion?

Mormedi cuenta con una

metodologia y un equipo multti-
disciplinar, intercultural y alta-
mente cualificado, integrado por
disefiadores, estrategas, ingenie-
ros, arquitectos, socidlogos, con-
sultores en desarrollo de nego-
cio y especialistas en marketing,
entre otros, lo que nos permite
poder trabajar para diferentes
industrias e innovar gracias al
know-how adquirido en otros
sectores.

El vending es un sector que
siempre se ha caracterizado
por su simplicidad, sin embar-
go, se ha demostrado que tam-
bién necesita dar un paso mas
en cuanto al disefio industrial y
la innovacion, ;desde vuestra
experiencia hacia dénde debe
evolucionar?

Efectivamente la industria
del autoservicio ha de dar un
paso mds ya que en la actuali-
dad estd saturada. En Mormedi
creemos que ha de evolucionar
hacia una experiencia mds
exclusiva, hacia la creacién de un
ecosistema alrededor del hard-
ware, incluso de tipo gourmet.
Para ello hay que trabajar en
toda la experiencia de compra,
de producto y de uso.

iQué se puede aportar des-
de el disefo, entendido no solo
desde su vertiente estética, a
una industria como esta?

En una primera fase de
investigacion estratégica pode-
mos realizar una serie de descu-
brimientos clave gracias a los
cuales confirmamos nuevas
oportunidades para el sector.

Por otra parte, podemos
disefiar soluciones expendedo-
ras mas emblemdticas, persona-
lizables segin marcas o produc-
tos, con un tamafio flexible, faci-
litando la limpieza vy el acceso a
la recarga, asi como otros ele-
mentos de mantenimiento de la
maquina.

Y desde el punto de vista del
consumidor, podemos aportar
una mejora en la calidad de la
experiencia de uso, mediante un
disefio mds atractivo, una ergo-
nomfa mejorada, una interac-

cién mas intuitiva, 0 una interac-
cién con otros dispositivos.

En la entrevista concedida a
El Mundo sefalaba la necesidad
de que las empresas innoven
para desarrollar y crear expe-
riencias de usuario y ecosiste-
mas. De ello se viene hablando
mucho en el vending, de la
necesidad de convertir una
maquina que expende en una
experiencia de compra que
pueda dar un servicio mas
completo, ;qué caracteristicas
creéis que hay que implemen-
tar para lograrlo?

Hay que lograr que el auto-
servicio evolucione hacia una

experiencia superior en la que
el consumidor pueda adquirir
todo lo que necesite en todo
momento, las 24 horas, los 7
dfas de la semana. También,
como he comentado, hay que
disefiar soluciones expendedo-
ras que permitan su total perso-
nalizacién en funcién de la mar-
ca o de los productos ofertados.
Que se puedan integrar total-
mente en su ecosistema. Solu-
ciones que puedan potenciar el
canal autoservicio y las ventas
cross-selling.

iQué tipo de objetivos se
marca una empresa cuando
decide trabajar con vosotros?
{Qué os piden o cuales son sus
expectativas?

El mundo en el que vivimos

estd en continua transformacion
y cada vez aparecen mds com-
petidores que en poco tiempo
se convierten en lideres mun-
diales gracias a la tecnologfa. Por
eso algunas industrias de gran
éxito en las Ultimas décadas
estdn desapareciendo o tienen
la necesidad de reinventarse
para ser competitivas.

Ademds, los consumidores
estdn cada vez mds informados
y son mas exigentes. Buscan en
cada sector el mejor producto
o servicio al mejor precio y sélo
estdn dispuestos a pagar mds
por algo que les aporte un valor
diferencial y un vinculo emocio-

nal. En Mormedi ofrecemos a las
empresas innovacion en desa-
rrollar una buena experiencia
de cliente o de empleado.
Vamos mds alld de disefiar pro-
ductos, disefiando también
experiencias de usuario y sus
ecosistemas.

Como consultora de disefio
icudl seria vuestro signo distin-
tivo? ;Vuestra marca personal?

En Mormedi nos dedicamos
a innovar a través de la expe-
riencia del cliente (o del emplea-
do) y ofrecemos la posibilidad
de llevar a cabo proyectos que
van desde la estrategia inicial a la
implementacion final. Disefia-
mos tanto estrategia de disefio,
como servicios, productos, o la
experiencia digital.
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iTenéis alglin otro proyecto
en marcha relacionado con la
venta y distribucion automati-
cas? jEs un campo en el que os
interesa seguir creciendo!?

Pues precisamente una de
las compafifas de nuestro grupo,
Imersivo, estd relacionada con
este tipo de proyectos. Imersivo
es un software para retailers
que permite crear una expe-
riencia consistente a través de
su ecosistema multicanal. Permi-
te a los usuarios disfrutar de una
experiencia mds atractiva a tra-
vés de tres mddulos principales:
un catdlogo imersivo, la venta
automdtica e interfaces online.

Con Imersivo podemos conec-
tar todos los canales retail en
uno Unico. Ofrece un sistema
de venta automdtica que entre-
ga los productos de forma ins-
tantdnea, reconoce a los usua-
rios, mejora su experiencia de
compra y da mds poder a la
fuerza de ventas. Es una maqui-
na que permite a los retailers
distribuir productos en su esca-
parate, como una mdquina
expendedora pero mas rapida.
Los clientes pueden hacer su
compra online y recoger el pro-
ducto en cualquier localizacién
las 24 horas, los 7 dias de la
semana. A la vez, los consumi-
dores pueden comprar el pro-
ducto sin tener que hacer colas
en el punto de venta.
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FRANCESCO PELOSIN, AREA SALES MANAGER DE PAYTEC

“Desarrollamos soluciones
tecnologicas al servicio de los
sistemas 1nteligentes que mejoran el
rendimiento de la inversion”

A PRINCIPIOS DEL PASADO MES DE SEPTIEMBRE
AUTOMATED TRANSACTIONS Y PAYTEC SELLA-
BAN UN ACUERDO DE DISTRIBUCION PARA LA
INTRODUCCION DE LOS SISTEMAS DEL FABRICAN-
TE ITALIANO EN ESPANA Y PORTUGAL. LA COMPA-
NIA AFINCADA EN CATALUNA INCORPORABA DE
ESTAMANERA A SU CATALOGO NUEVAS E IMPOR-
TANTES ALTERNATIVAS PARA APORTAR UNA SOLU-
CIONLO MAS COMPLETA POSIBLE PARAELSECTOR
DEL VENDING.

CINCO MESES DESPUES DE INICIAR ESTA COLA-
BORACION COMERCIAL E INCLUIR EL SERVICIO
POSVENTA DE REPARACIONES, HEMOS CHAR-
LADO CON FRANCESCO PELOSIN, AREA SALES
MANAGER DE PAYTEC PARA CONOCER COMO
ESTA RESULTANDO LA IMPLANTACION DE SUS SIS-
TEMASEN LA PENINSULAY QUE ESTA APORTANDO
SU RELACION CON AUTOMATED TRANSACTIONS.

Desde vuestro acuerdo con
Automated Transactions,
icémo esta siendo la implanta-
cién de vuestros sistemas en
nuestro pais?

La asociacién con AVT ha
permitido aumentar significati-
vamente nuestra cuota de mer-
cado en Espafia. Gracias a la
competencia y el profesionalis-
mo demostrado por el equipo
de AVT, los productos Paytec
son cada vez mds apreciados
por los operadores espafioles.
Conscientes de los excelentes
resultados obtenidos en el afio
2014, decidimos realizar impor-
tantes inversiones en marketing
y producto para mejorar signifi-
cativamente esta tendencia
positiva.

iQué ofrece Paytec al ope-
rador?

Paytec, es uno de los “pla-
yers” histérico mds importante
en los sistemas de pago y con
nuestros recursos y experiencia,
somos capaces de desarrollar y
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producir productos vy soluciones
tecnoldgicas al servicio de los
sistemas inteligentes, para mejo-
rar el rendimiento de la inver-
sién de los operadores y la
experiencia del cliente final.
Nuestro objetivo es, por una
parte, de ofrecer un producto
de alto rendimiento que satisfa-
ce las necesidades reales del
operador y, por otra, mantener
una tensién constante para el
desarrollo de nuevas soluciones
que son el verdadero futuro
para nuestros clientes.

Giody es el sistema que mas
se esta potenciando, jcuales
son sus principales caracteristi-
cas!

Giody es un producto Unico
en el mercado del vending, por-
que en el tamafo de un valida-
dor, ofrece dos sistemas de
pago integrados con una placa
frontal estandar.

Esto evita la necesidad de
proporcionar una perforacién
adicional y tener que cablear

dos sistemas de pago. A conti-
nuacion, puede utilizar un acep-
tador y validador de monedas,
disfrutar del sistema sin dinero
en efectivo (cashless) en tecno-
logfa integrada PIT, o recargar la
llave.

Giody es el sistema ideal
para distribuidores compactos
(tipo OCS o "Table_Top"),
cuando se desea ofrecer a los
clientes un sistema “Cash & Cas-
hless” integrado.

Hay que recordar que nues-
tra gama de productos es muy
completa: monederos de cam-
bio de 6 o 4 tubos, monederos
con sistema sin efectivo (cas-
hless) integrado, diferentes ver-
siones de los sistemas sin efecti-
vo Yy lector de billetes y mone-
das. Cabe mencionar nuestro
Uttimo producto, WEB6000 que
satisface las necesidades de los
operadores que quieren gestio-

nar de forma remota los siste-
mas de pago y las mdquinas
expendedoras, de manera sen-
cilla pero potente.

iCualquier tipo de maquina
puede integrar vuestros siste-
mas cashless?

El sistema sin dinero en efec-
tivo (cashless) de Paytec destaca
por su versatilidad y modulari-
dad, y puede ofrecer una solu-
cién especifica para cada necesi-
dad de los operadores para
todas las mdquinas expendedo-
ras, ya sea de tipo “free—stan-
ding”,"table-top”y OCS.

iPor qué debe una expen-
dedora integrar un sistemas
cashless?;Cudles son los
beneficios?; Tiene inconvenien-
tes?

Los sistemas sin efectivo
(cashless) son medios de pago
extremadamente convenientes
por su sencillez y rapidez. Un sis-

tema sin dinero en efectivo pue-
de ser utilizado como una herra-
mienta eficaz para la comerciali-
zacion y promocién de las activi-
dades por el operador:

La capacidad de distinguir los
usuarios hace que sea posible
diferenciar precios y descuentos,
o de manejar ofertas e incenti-
vos de consumo basadas, por
ejemplo, del tipo de cliente, a
sus preferencias de consumo, a
los intervalos de tiempo, etc.
Esto siempre de manera especi-
fica a cada usuario o grupo de
usuarios.

Paytec goza de una larga
experiencia en el desarrollo y
comercializacién de sistemas de
ventas sin efectivo, con la gama
de productos Caiman.

iHay proyectos para incre-
mentar los sistemas de pago
cashless en vuestra propuesta
e incluir otras alternativas al
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margen de las llaves y el prepa-
go como NFC, tecnologia
movil...?

Estamos desarrollando y ya
estamos probando dos nuevos
sistemas / soluciones de pago. El
teléfono puede ser el futuro,
pero creemos que hay. hoy en
dfa, tecnologfas muy interesan-
tes que realmente podria cam-
biar el mercado de las solucio-
nes, de los sistemas de pago.

iAlguna novedad para este
afo con ferias tan importantes
como Vending Paris,Vendibéri-
ca o Venditalia? ;Estaréis pre-
sentes en todas ellas?

Estaremos presentes en
todas las ferias. Especificamente
enVendibérica estaremos juntos
con nuestro partner AVTy en el
stand, se podrdn “tocar” todos
nuestros productos y hacer rea-
lidad todo el potencial de
WEB6000.
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JULIAN PALACIOS, DIRECTOR COMERCIAL DE N & W GLOBAL VENDING

La compaiia alcanza su 50
aniversario siendo uno de los
fabricantes europeos de refe-
rencia para el vending, ;cémo
valora este periodo?

Ha sido un periodo muy
positivo donde Necta ha ido
creciendo durante todo este
tiempo hasta llegar a ser lideres
en el mercado del vending.

Y en el mercado espanol,
icémo sitla la incidencia y
posicion de su compahia den-
tro del ambito nacional?

Basados en las estadisticas, a
dfa de hoy, estamos a la cabeza
en el mercado.

Han sido anos en los que
Necta ha modificado sus
estructuras para una mejor
gestion del negocio, jcudles
son los resultados?

Siempre tratamos de adap-
tarnos a las necesidades que
demanda el mercado, lo que

nos permite asf haber obtenido,
obviamente, resultados muy
positivos.

En una entrevista concedida
a nuestro medio con anteriori-
dad por parte del méximo res-
ponsable de la compafiia en
nuestro pais, hacfa referencia a
una guerra de precios que no
beneficiaba a nadie. Con estos
afios de crisis econdmica, jse ha
agravado la situacién?

Pensamos que se mantiene,
aunque es una pregunta que
deberfa ir dirigida al profesional.

iCuales son los principales
proyectos de la compaiiia para
este 20157

Continuar nuestra orienta-
cién a la innovacién invirtiendo
importantes recursos econémi-
cos en Investigacién y Desarro-
llo desarrollando constante-
mente nuevas tecnologias y
modelos vanguardistas

“Nuestro
proposito

es seguir
liderando

el mercado
potenciando
las nuevas
tecnologias”

LA COMPANIA CELEBRA ESTE ANO SU 50 ANIVERSARIO EN ESPANA EN ESTAS CINCO DECADAS NECTA
HALOGRADO CRECER PARA CONVERTIRSE ENUNO DE LOS PROVEEDORES DE REFERENCIA DEL SECTOR.
SUS MAQUINAS ESTAN EN TODO TIPO DE UBICACIONES, REPARTIDAS POR TODO EL TERRITORIO NACIO-
NAL, Y EL OBJETIVO ES QUE SIGA SIENDO ASI.

{Y las expectativas?

Gracias a la confianza de
nuestros clientes en nuestros
productos, seguir liderando el
mercado.

¢Hay un perfil de nuevos
clientes que interesa para
poder expandir y diversificar al
margen de los grandes y
medianos operadores? ;Se les
presta la atencién adecuada?

Siempre hay un perfil de
nuevos clientes pero en el fon-

do todos demandan lo mismo:

calidad y servicio. N&W cumple
con sus expectativas; todo ello
nos ha llevado a liderar el mer-
cado Espafiol y Portugués

{Hay algin sector dentro
del vending que se quiera
potenciar de manera diferen-
ciada?

Todo lo relacionado con
nuevas tecnologfas son sectores
propicios a potenciar.
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Este afno habra muchas y
muy importantes citas comer-
ciales a nivel internacional,
itendremos también muchas
novedades?

Los fabricantes nos prepara-
mos para que en los encuen-
tros internacionales presente-
mos siempre las Ultimas pro-
puestas.

{Es en el plano tecnoldgico
donde mas se va a avanzar?

En el desarrollo de pantalla
tactil con nuevas aplicaciones y
posibilidades que faciliten las
ventas y puedan utilizarse como
plataformas que propicien nue-
vas oportunidades de negocio.

La irrupcion de grandes
pantallas que permiten la inte-
ractividad, jesta en vuestra
agenda de fabricacion?

Si, efectivamente llevamos
tiempo y trabajamos en ofrecer
nuevas soluciones innovadoras.

VEND

FERIA INTERNACIONAL DEL VENDING

#momentosvending

Aun estds a tiempo
de PARTICIPAR COMO EXPOSITOR

Todos los PROTAGONISTAS del vendingy la
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La tecnologia y el Brand Experience
revolucionan el concepto de vending

El concepto de venta a través de mdqui-
nas expendedoras estd en plena revolucién.
Tecnologfa e interactividad forman parte del
proyecto que hace unas pocas semanas 0s
adelantdbamos en Hostelvending, una inicia-
tiva impulsada por los Centros Comerciales
Unibail-Rodamco con la férmula que trans-
forma el vending ideada por Innova
Pos y la confianza depositada por
parte de Pelican Rouge Coffee Solu-
tions.

Con este nuevo proyecto, los
usuarios de mdquinas de vending en
los CC Unibail-Rodamco pueden no
sélo comprar sus productos favori-
tos, sino también interactuar con
ellos, participar en juegos y hasta
ganar premios en el mismo momen-
to de la compra.

Pelican Rouge Coffee Solutions
apuesta con valentia por este nuevo
proyecto con un convencimiento claro en la
reinvencidn del sector. La implementacion
de estas mdquinas inteligentes e interactivas
llega de la mano de PsLive e InnovaPos, quie-
nes han desarrollado el software vy el disefio
moderno y tecnoldgico de las nuevas maqui-
nas.

Estas nuevas mdquinas vending incorpo-
ran pantallas de gran formato, digitales y tac-
tiles. Dotadas con un software puntero, a
través del cual los usuarios pueden comprar

producto e interactuar cdmo nunca antes
con la mdquina, se hace posible la implemen-
tacién de juegos y dindmicas experienciales,
que dan acceso a los usuarios a promocio-
nes y premios en dfas sefialados y especiales.

Estas mdquinas suponen una revolucién
en la gestién del punto de venta, una autén-

tica Brand Experience, permitiendo contro-
lar todos los pardmetros de las médquinas de
forma remota, lo que facilita la realizacién de
promociones Yy activaciones atractivas para
los usuarios.

Parquesur, Equinoccio Park, Bonaire v Los
Arcos son los primeros centros comerciales
donde los usuarios pueden disfrutar de las
nuevas Mdquinas Vending interactivas. A lo
largo de 2015 se espera ampliar el nimero
de médquinas por toda la geografia espafiola.

Mas informacion en www.tesa.es

Pelican Rouge, lider global en el Sector
Vending, en ésta clara apuesta por la reinven-
cién del mismo, ha declarado, en palabras de
su director general, José Ignacio Huarte Iri-
barren:“Nuestro liderazgo en el sector del
vending siempre ha caminado en paralelo a
las novedades tecnoldgicas y las tendencias

mds vanguardistas para satisfacer las
nuevas necesidades del consumidor:
El aspecto experiencial y las posibili-
dades de interactuacidn de estas
nuevas maquinas son un nuevo pel-
dafio en esa estrategia”.
Unibail-Rodamco es partner
estratégico en el proyecto. Su apues-
ta constante por la innovacién le
posiciona como pionero en Europa
implementando este tipo de solu-
ciones en centros comerciales.
Segln el Head Of Marketing de
Unibail-Rodamco Espafia, Fernando
Sénchez: “Este proyecto se enmarca dentro
de la busqueda constante por mejorar la
experiencia de compra de los clientes y
ofrecerles un valor afiadido durante su visita
en nuestros centros’.

Esta implantacion es el inicio de la estra-
tegia que Unibal-Rodamco estd poniendo
en marcha para el del 2015. Estas maquinas
las hemos visto en promociones especiales
de Audi o Milka y ahora la vemos en su apli-
cacién mds comercial.

x

Visitenos en Vendibérica 2015. Stand 5E08.

Cilindrosy llaves electrénicas totalmente
adaptables a las existentes, anadiendo la maxima
seguridad mecanica frente a vandalismo o robo.
Permite cancelar llaves perdidas, modificar cambios
de acceso, incluso estando en ruta (mediante
Smartphone). Registra quién y cuando abre cada
maquina de manera rapiday flexible.

Nuevos cilindros

electronicos eCLIQ
==

Gestione sus maquinas de
Vending con maxima seguridad,
flexibilidad y control.

ASSA ABLOY,
in door openn
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Un vending con mucho tacto

;Tienen las botoneras los dfas contados
en el vending? Sin duda a las mds cldsicas les
queda poco recorrido. La distribucién auto-
madtica ansfa simplificar al maximo los proce-
sos de compra y ademds, cada vez es mds
importante, lograr una apariencia moderna
y tecnoldgica, adaptada a los gustos del con-
sumidor y también a su modo de relacio-
narse con las maquinas.

Hoy en dfa, los
smartphones se han
convertido en un apara-
to imprescindible y la
mayoria de ellos se
manera con un solo
toque de dedo. Las
mdquinas expendedoras
van por el mismo cami-
no, por eso las solucio-
nes que integran gran-
des pantallas tdctiles que
aportan mds imagen,
visualizaciones mds nifti-
das y la posibilidad de
establecer un canal de comunicacion directo
con el consumidor forman parte ya del ven-
ding inteligente.

Desde las grandes pantallas que admiten
la programacion de imdgenes promociona-
les o hacer uso del digital signage a platafor-
mas multitictiles con capacidad de recono-
cimiento y respuesta inmediata hay una evo-
lucidn que podemos ver en un buen nime-
ro de empresas tecnoldgicas asociadas a
operadores que modifican los modelos mds
clésicos de los grandes fabricantes.

Lo hemos podido ver recientemente en
la propuesta de VE Connect que equipa sus
expendedoras interactivas con las solucio-
nes de gran formato creadas por Visual Pla-
net en el modelo Samba de Necta. La nueva

generacion de méquinas fruto de esta cola-
boracidn incorporardn el modelo de panta-
lla Single User Touchfoil, la dltima tecnologfa
presentada por la compafifa en la pasada
edicién de ISE.

Aporta nuevas experiencias de venta al
usuario, mas rapidez, interactividad y vistosi-
dad, con una pantalla que es a la vez robusta

y sensible para aguantar el uso constante de
una maquina expuesta las 24 horas del dia y
proporcionar la mdxima precisién en el
momento que el cliente realiza cualquier
operacion.

Los grandes avances tecnoldgicos llegan
al sector minorista con cuentagotas en
muchas ocasiones y por eso no es facil ver
expendedoras de este tipo en la calle. Tam-
poco ayuda la inversién que tienen que rea-
lizar los operadores para poder contar con
estos equipamientos, aunque cada vez son
mds las compafifas capaces de abaratar los
costes aportando pequefias modificaciones
o kits que se adaptan précticamente a cual-
quier modelo y fabricante del mercado.

En esta caso y, como hemos podido ver
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con las innovaciones presentadas en el mer-
cado espafiol por Innova Pos, son aportacio-
nes hechas de manera expresa para el ven-
ding, seglin demandas concretas del sectory
que, por tanto, se ajustan perfectamente a
los formatos de compra que se dan en el
canal “mejorando” esa experiencia de com-
pra v haciéndola més personal.

La estética y el disefio
son parte muy importan-
te de las ventajas que per-
miten estas pantallas, un
equipamiento que pre-
senta 20 mm de espesory
la transparencia de un
cristal que incorpora sen-
sores de contacto especi-
ficamente desarrollados
para su proteccién dentro
de la unidad.

Pero no solo es una
cuestidon de poner una
pantalla tactil en la puerta
de la mdquina, sino que

ademas estas soluciones tecnoldgicas vie-
nen aparejadas al control remoto del equi-
po, las interfaces interactivas con capacidad
de cambiar y programarse seguin diferentes
criterios desde cualquier lugar y en cual-
quier momento, los programas de fideliza-
cién, las campafas de mdrketing y un largo
etcétera que finalmente redunda en un
mejor rendimiento de los equipos.

Las imdgenes en 3D o la capacidad para
aportar informacién nutricional o de alérte-
nos es otra de las ventajas que aportan las
pantallas, ya sean grandes o pequefias. Se
trata de un medio de comunicacién mds en
el que la imagen se sitda por encima del res-
to tanto para compartir informacién como
para captar la atencién de usuarios.

Qualery, nueva
1imagen de marca
y nueva filosofia
de empresa

Blender celebra |5 afios en
el mercado haciendo una gran
apuesta por el futuro. Especiali-
zada en la produccién de solu-
bles para el vending y la fabrica-
cién de articulos complementa-
rios para el canal, la empresa se
renueva, evoluciona y cambia
por completo, no solo su apa-
riencia, sino toda su filosoffa.

La compafifa cambia de
denominacién. Bajo la marca
Qualery,impulsa su nueva estra-
tegia comercial, mds moderna,
actual y también mds enfocada
a la oferta de un producto dife-
renciado. “Nos asociamos con
la calidad permanente, con la
innovacidn, con la frescura, con
la renovacién, Qualery ofrece
todo eso y mucho mds"”, sefiala
Saul Alvarez, gerente de Qua-
lery Culture S.L.

La compafifa se sitda a la
vanguardia del sector con una
gran reforma integral con la que
ha mejorado y modernizado
sus instalaciones, unas instalacio-
nes que se inauguraron en
diciembre del afio 2000 y que le
han permitido seguir una tra-
yectoria ascendente en el mer-
cado.

El objetivo es continuar en la

linea de crecimiento y para ello,
se ha realizado una importante
apuesta por la Innovacién y el
Desarrollo, “una gran inversion
para lograr lo mejor”, como
destaca Alvarez. El cambio de
denominacién de la empresa es
solo el principio, un inicio que se
va a ver refrendado con el lan-
zamiento de nuevos productos
durante este 2015.

“A lo largo de los afios
hemos hecho un gran esfuerzo
para conseguir nuestra consoli-
dacién como uno de los gran-
des fabricantes europeos, todo
eso siendo una empresa peque-
fia, casi una familia, con un per-
sonal muy cualificado de gran
experiencia, que conoce las
necesidades de todos nuestros
clientes, clientes a los que consi-
deramos amigos y a los que
agradecemos su lealtad”.

El lanzamiento de Qualéry y
la nueva etapa en la que se cen-
tra la compafifa es la manera en
la que pretenden devolver ese
apoyo que han recibido a lo lar-
do de estos afios. Lo hacemos
de la mejor manera que cono-
cemos, les vamos a ofrecer lo
mejor”, concluye su maximo
responsable.

empresa / hostelvending

NO TE QUEDES SIN BATERIA
EN TU DISPOSITIVE MOVIL

Ole ending.

SIEMPRE DIFERENTES

902 444 001

www.olevending.es
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Nutriger reinventa su maquina de nutricion

Con més de 5 afios de experiencia y un
sistema patentado que no acepta imitacio-
nes, la mdquina de nutricién deportiva de
Nutriger se ha convertido en referencia el
sector, llegando a mds de siete paises y a los
vestuarios de la primera plantilla del Fdtbol
Club Barcelona y del Real Madrid, entre
otros clubes. La mdquina desarrollada por
Nutriger es capaz de crear un batido recién
hecho v frio en tan sélo 7 segundos, realizan-
do justo después un auto-lavado automdtico
amas de 80 grados centigrados, lo que con-
lleva que apenas necesite mantenimiento y
limpieza.

A sus altas prestaciones, la empresa suma
una importante novedad, reinventando el
modelo para aportar mds capacidad. A partir
de ahora, las mdquinas de batidos de Nutri-
ger serdn capaces de dispensar producto
para un vaso de 350ml, que es la cantidad
recomendada por los fabricantes de este
tipo de producto Después de cada servicio,
la mdquina realiza un auto-lavado para desin-
fectar los conductos de posibles residuos y
para garantizar la mdxima calidad e higiene,
sin necesitar; por ello, apenas mantenimiento.

Todos los residuos o desechos que son
generados tras cada batido, ya no se deposi-
tan en la bandeja principal como sucede en
casi todas las médquinas de vending de café,
sino que gracias al sistema patentado por
Nutriger; son directamente depositados a la
parte inferior de la mdquina, evitando asf,
focos de infeccién, malos olores y tener que

limpiar la bandeja donde se coloca el vaso
cada vez que se tiene que reponer la maqui-
na de producto.

Asimismo, las exclusivas las tolvas de
Nutriger, impiden que el producto quede
apelmazado, garantizando de este modo la
misma cantidad de producto en cada servi-
cio.

Su potente grupo de frio, permite gra-
duar la temperatura de sus batidos de frio a
caliente en funcién de la época del afio.

Su capacidad de almacenar hasta 6 tipos
de productos, hace que el consumidor pue-
da elegir el batido segun sus objetivos y gus-
tos, dejando atrds los tipicos batidos embo-
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tellados que resuttan mucho mds caros y que
nunca han terminado por dar total confianza,
especialmente a aquellas personas asiduas al
gimnasio con unos minimos conocimientos
en nutricion.

Por si todo lo dicho hasta ahora no fuera
poco, cabe resaltar que mas de 100 produc-
tos de hasta 20 marcas diferentes han sido
testados por Nutriger; lo que es sin duda una
garantfa excelente para todos aquellos que
quieran poner su producto en polvo favorito.

Desde Nutriger destacan la capacidad del
producto para aportar rentabilidad. “El ope-
rador o gimnasio elige el precio de cada bati-
do, pudiendo realizar hasta 10 selecciones”
resaltan. Con un precio estandar de 2 euros
por batido, Nutriger estima que el operador
de vending o gimnasio saca un beneficio de
1,5 euros.

La mdquina de Nutriger es ideal para
operadores que busquen un nuevo nicho de
mercado con nuevas rentabilidades, para
fabricantes de producto que quieran dar a
conocer su producto y para los propios gim-
nasios que cada vez buscan mds este tipo de
méquinas al ser demandadas por los usuarios
del centro."La experiencia y la confianza de
clientes de gran nivel son el mejor aval para
Nutriger, que no deja de crecer con el paso
del tiempo, dejando a su paso una gran ren-
tabilidad para operadores del vending y gim-
nasios, dando a su vez plena satisfaccion a los
consumidores finales”, sentencian desde la
compafifa.

Qualéry

VENDING CULTURE

LAS GRANDES RELACIONES

COMIENZAN CON...

ES TIEMPO DE CAMBIO, ES TIEMPO DE QUALERY

T.0034 917 154 320 // C/ Saturnino Lépez Lépez s/n, 45526 Val de Santo Domingo (Toledo) // www.qualery.es
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El cashless de nueva generacion de Coges
desfila por Paris y espera para Vendibérica

Los sistemas cashless son instrumentos
importantes para la actividad de Gestién, no
sélo permiten incrementar las ventas en el
distribuidor automdtico y ahorrar sobre los
costes, sino que hacen posible brindar servi-
cios e instrumentos que mejoran la satisfac-
cién del cliente final v fidelizan su uso de la
méquina.

Para alcanzar este objetivo son necesa-
rios sistemas cashless de nueva generacién y
en su potenciacion centrard Coges su activi-
dad en la préxima edicién de Vending Parfs,
los dias 18 y 19 de marzo.

Su principal atractivo serd el sistema de
pago Coges Engine, compatible con los
soportes propietarios Coges o MIFARE y
equipado con nuevos lectores de llave y fob
de disefio compacto y elegante.

Entre sus funciones mds innovadoras
Coges Engine permite ahora recaudar los
Ticket Restaurant de forma simple y econd-
mica, gracias a un lector de billetes Lithos
que se ha conectado. Mientras el lector de
billetes controla los tickets restaurante,
acepta solamente los que son conformes y
controla automdticamente el corte y el
sellado, Coges Engine permite configurar los
productos que pueden adquirirse vy el
numero de tickets que se acepta cada dia y

para cada trabajador. En el stand Coges o
GTI enVending Parfs serd posible probar en
primera persona esta funcién.

Coges Engine ademds permite premiar a
los clientes mas fieles con descuentos vy

recargas en obsequios, ofrecer consumicio-
nes combinadas con precios ventajosos
("Happy Break”) e impulsar la venta de pro-
ductos refrescantes en las horas nocturnas.
Su cualidad mds importante, sin embar-
go, tal vez sea la capacidad de posibilitar un
servicio siempre efectivo gracias a la cone-

xién remota con la pagina web "Coges Onli-
ne". Esta nueva version, mostrada por pri-
mera vez justamente con ocasién de Ven-
ding Parfs, informa en tiempo real incluso via
correo electrénico de posibles averfas o de
inactividad prolongada del distribuidor auto-
madtico, es compatible con una sonda de
temperatura y registra en detalle los datos
contables que pueden consultarse en linea o
ser descargados en un ordenador personal.

La gama de los productos Coges se enri-
quece también con el nuevo modelo de
monedero de cambio Unica. Coges ha
logrado integrar toda la versatilidad vy la
potencia del Coges Engine en un monedero
de cambio, con el fin de ofrecer la inmedia-
tez del dinero al contado y la eficiencia del
cashless en un sistema Unico de pago para el
vending.

Unica incluye todas las funciones cashless
mds avanzadas propias del sistema Engine
para responder a las demandas de los clien-
tes mds exigentes, junto a caracteristicas Uni-
cas en su género como la presencia de un
puerto USB para la actualizacion del fir-
mware vy de la base de datos de las mone-
das, un amplio display de colores para la
programacion y una unidad para la detec-
cién de los datos integrada.

Rheavendors incorpora las soluciones
automaticas de Carimali para la hosteleria

De cara a un afio con importantes citas
sectoriales, Rheavendors Espafia amplia su
catdlogo de soluciones para el canal Hore-
ca.L.a compafiia acaba de cerrar un acuerdo
de colaboracién para la distribucién de las
mdquinas de la firma italiana Carimali.

De reconocido prestigio en los merca-
dos italianos e internacionales, Carimali
cuenta con soluciones para la hosteleria
tradicional y para la mds moderna, maqui-
nas de café totalmente automdticas y de
grandes prestaciones para un servicio efi-
caz y de calidad.

"Aumentamos nuestra oferta en un seg-

mento como el Horeca cubriendo cual-
quier necesidad. Pantallas tdctiles, botones
iluminados..., sistemas intuitivos y poliva-
lentes bien para el manejo por parte de
camarero en la barra o directamente por el
usuario en el buffet”, remarcan desde la
compaiifa.

Rheavendors suma la dilatada experien-
cia en el mercado de una marca destacada
por la calidad de sus equipos y por la varie-
dad de accesorios que atesora para unas
mdquinas de impecable disefio y contrasta-
da fiabilidad.

Una vez mds se pone como protagonis-
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ta la calidad del café italiano con molinos
automdticos o manuales, y opciones que
aumentan las prestaciones de la mdquina
como el calienta tazas, los fritos para la
leche liquida, la incorporacién de hasta tres
grupos de café, disefios variados con pres-
taciones acordes al lugar en el que se insta-
la la mdquina y con unos estdndares de cali-
dad de prestigio.

Rheavendors, por tanto, se refuerza en
el sector de la hostelerfa y la restauracion
apostando por la asociacién con fabricantes
bien asentados capaces de ofrecer algo dis-
tinto al profesional.

empresa / hostelvending

De las cerraduras mecanicas a los cierres
electronicos, TESA presenta eCLIQ

Las cerraduras son un
elemento clave en el ven-
ding, méquinas en continua
exposicion cuya integridad
suele verse amenazada tan-
to por actos vanddlicos
como por précticas malin-
tencionadas. La evolucidn
de estos dispositivos es
esencial para mejorar la seguridad y en este
campo TESA es una de las empresas mas
experimentadas.

Con multitud de soluciones para este
mercado, la division OEM, antes STS, da un
salto cualitativo de las cerraduras con meca-
nica reprogramable a los cierres electréni-
cos que aportan flexibilidad y control.

Los nuevos cilindros electrénicos eCLIQ
son totalmente adaptables a los existentes,
manteniendo la méxima seguridad mecanica
frente a vandalismo y robo.

Estos cilindros no necesitan baterfas, ya

que es la llave electrénica quién los alimenta
durante la apertura.

El sistema de cierre electrénico permite
desde cancelar las llaves perdidas o robadas
a dar altas, bajas y otros cambios de acceso
cuando hay imprevistos, incluso estando en
ruta (mediante teléfono mévil y/u otros dis-
positivos).

Ademds, su tecnologfa también posibilita
registrar quién y cudndo abre o intenta abrir
una maquina y simplificar al maximo el uso
ya que una sola llave se utiliza para todos los
cierres. El propietario de los equipos tam-

seis tubos, tres soluciones, un solo objetivo

UNICA

Unica es tres sistemas en uno, para aumentar tus ganancias en
la gestion de los distribuidores automaticos; un monedero de
cambio de 6 tubos de alta precision con un nuevo sistema de
reconocimiento de las monedas, un sistema cashless y una unidad

precisa de deteccion de los datos contables.

Todos los sistemas de pago que necesitas ahora puedes encontrarlos

en un solo producto: Unica.

bién tiene la capacidad de
limitar el uso por horario y
calendario, aumentando el
control de la gestidén de
maquinas.

Conscientes de la necesi-
dad de simplificar al maximo
su instalacién, TESA ha desa-
rrollado esta cerradura de

manera que se coloca igual que otro cilindro
cualquiera sin ningdin tipo de cableado.

La llave electrdnica es robusta, alcanza
IP67 v utiliza una pila tipo botdn para 30.000
aperturas. En el caso de necesitar un acceso
no programado a otra ruta, utilizando un
validador conectado a un smartphone, el
usuario puede descargar las nuevas apertu-
ras al momento.

Sin duda es un avance significativo que se
podrd conocer con todo detalle en la proxi-
ma edicién de Vendibérica donde la compa-
fila ocupard el stand 5E08.

CASHLESS

DATA AUDIT

experience + innovation
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Olevending 1ntegra sus expendedoras en el
mobiliario urbano de los municipios

El vending publico estd necesitado de
proyectos que lo impulsen y lo promocionen
de manera atractiva para el consumidor
situdndose en los lugares adecuados y tam-
bién de forma que contribuya a mejorar los
espacios y el uso que se hace de ellos. La
integracién de las expendedoras en el mobi-
liario urbano se ha rebelado como una alter-
nativa mds alld del reclamo publicitario que
hemos visto en mds de una ocasién. Oleven-
ding pone a prueba este nuevo concepto
inaugurando en la localidad pontevedresa de
Vila de Cruces la primera marquesina con
méquina de vending del pais.

La maquina multiproducto se instalé el
pasado martes 3 de febrero en este peque-
fio municipio gallego, en la parada de autobus
ubicada junto al Campo Municipal de Fttbol,
prestando un nuevo servicio tanto a los
usuarios habituales de las instalaciones como
al resto de vecinos que transitan por la zona.
A esta le seguirdn otros cuatro emplazamien-
tos con la misma estructura pero con pro-
ductos totalmente diferentes, demostrando
que puede ser una alternativa para operado-
res de toda clase y para cubrir servicios muy
variados.

Como nos indica Ramdn Lastra, las otras
cuatro instalaciones que hay proyectadas
tendrdn mdquinas que expenderdn pan y
empanadas gallegas, otras productos tecno-
Iégicos y accesorios mdviles.

Las expendedoras encastradas en las
marquesinas de autobus de Olevending
estdn pensadas para ayuntamientos de
pequefio tamafio.“Es una férmula para que
estos consistorios puedan instalar estas
estructuras, espacios que de otra manera
tendrfan que financiar con recursos propios”,

sefala Ramon.Y es que la compafiia asturia-
na provee no solo la mdquina sino también la
propia marquesina. Su disefio se encargd ex
profeso a una compafifa para adecuarla al
tamafio necesario y las caracteristicas de la
propia mdquina, al tiempo que cumple su
funcién para la comodidad del ciudadano
que espera el autobus.

Estd fabricada en acero inoxidable para
garantizar su durabilidad y presenta unas
dimensiones reducidas. La iluminacién led
contribuye a mejorar el rendimiento de con-
sumo eléctrico. Ademds de que no supone
un gasto para el ayuntamiento que decide
instalarlas, la compafifa explotadora cede los
espacios comerciales para aprovechar su
rendimiento como escaparate publicitario.

El organismo solo tiene que ceder el
espacio Y facilitar el enganche a la red; Ole-
vending es el encargado de proporcionar el
equipo y una empresa operadora se hace
cargo del servicio y el funcionamiento. El
contrato de larga duracién que se establece
pretende ser una garantia para el rendimien-
to que se espera de este equipamiento que
combina lo publico y lo privado para ofrecer
un servicio multifuncional al ciudadano.

Los puntos de recarga automatica de baterias
Olebox se multiplican

En septiembre del pasado afio os presen-
tdbamos Olebox, el modelo de recarga auto-
mdtica de baterfas para dispositivos mdviles
disefiado por Olevending. Cuatro meses des-
pués ya hablamos de su crecimiento vy lo
hacemos no solo por su implantacién paula-
tina en nuevas ubicaciones, sino también por
las nuevas aplicaciones que la compafifa ha
creado para ir completando su servicio.

Para la localizacién de los equipos por
parte de los usuarios habituales, la comparifa
ha creado una aplicacion mévil que permite
identificar los puntos de acceso.Ya se puede
descargar en la plataforma para Android y
muy pronto estard disponible para los siste-
mas iOS. Por el momento hay una veintena
en el centro de Madrid y varias de ellas en

marcha tanto en Valencia como en Asturias,
pero la familia sigue creciendo y el recurso
de la app serd mucho mas eficiente.

La mdquina consta de una pequefia pan-
talla tactil de facil interfaz de usuarios, un
monedero (o el dispositivo de pago que se
prefiera ya que se puede instalar un lector de
tarjetas) y los cajones de carga, espacios que
a través de sus cristales retroiluminados que
cambian su color segun su estado informan a
los usuarios sobre los espacios libres.

Carga el 95% de todos los moviles y
tablets: iPhones, iPads, mini USB y micro USB,
Android, Blackberry,Windows. .. El funciona-
miento tan facil como pasar la tarjeta por el
lector o introducir el importe, seleccionar el
compartimento libre, conectar el terminal al

18/ company / hostelvending

correspondiente cargador compatible, cerrar
la puerta y volver a recogerlo un tiempo des-
pués, abriendo de nuevo la puerta con la tar
jeta.

Olevending ha querido con este dispositi-
vo potenciar las oportunidades de branding
de una méquina que, como hemos comenta-
do, puede instalarse en multitud de ubicacio-
nes diversas y estd dirigida a un publico muy
concreto que utiliza de manera asidua dispo-
sitivos tecnoldgicos.

Para ello la empresa promueve maquinas
totalmente personalizables en su estética y
también en sus contenidos gracias a la panta-
lla que permite la gestion de contenidos y el
control remoto y en tiempo real de los men-
sajes.

Rielda RS1, la nueva
cerradura que
presentard Indulocks

en la Feria

Entre las empresas que esta-
ran mostrando sus novedades
en Vendibérica no faltard la
madrilefia Indulocks SL. Después
de mds de 10 afios representan-
do aRielda en Espafia y Portugal,
distribuird en exclusiva la nueva
cerradura creada para el ven-
ding resuttado de un duro traba-
jo de disefio, en el que el fabri-
cante italiano ha dado respuesta
a todas las imperfecciones que
durante estos Ultimos afios, los
operadores han ido poniendo
de manifiesto con sus comenta-
rios.

Las mejoras del sistema
desarrollado en la cerradura
RSI pasan por una modificacion
importante en la llave que incor-
pora nuevo disefio, asi como
una mayor resistencia a la rotura.
Se ha eliminado la muesca que
inclufa la primera versién y se ha
aumentado el espesor de la llave
de dos a tres milimetros.

En cuanto al cuerpo de la
cerradura se ha mejorado la
proteccién antitaladro. “Hemos
decidido incluir en toda la gama
RS, sin incremento de coste y
con cardcter opcional, dos pasa-
dores de acero templado con
una dureza de 58-60 HRC,

mejorando asf la proteccién
antitaladro, y junto con los nue-
vos “pernos” de acero que
hemos incluido, también de
serie, le confieren a la cerradura
una resistencia muy alta frente a
las herramientas de extraccion
del cilindro”, resalta Pedro Tordn.

RieldaAdemds, la nueva
patente también protege la
copia de llaves y, por tanto, es ile-
gal realizar copias no autoriza-
das."El nuevo perfil de la llave es
el resultado de un elaborado
estudio de todos los perfiles
existentes en el mercado, y es
tan complejo que resulta casi
imposible poder encajar cual-
quier otra llave de difusidn libre
con el fin de obtener copias ile-
gales”, resalta.

El disefio de la nueva estrfa
ha incrementado el nivel de
seguridad en cuanto a los ata-
ques mediante utensilios de
metal duro y lectura del sistema
interno mediante de forma &pti-
ca'y mecdnica.

El sistema RSI ha sido dise-
fiado para resistir los intentos de
apertura mediante métodos
soft como vibracién, ganzuas,
impresién de llave, y sobre todo
el “Bumping”.
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SERIE UX

SEGURIDAD
FLEXIBILIDAD
FIABILIDAD

LA FORMA UN CONJUNTO DE MODULOS
DE PAGO DISENADOS PARA LAS NECESIDADES DE

LA INDUSTRIA DEL VENDING.

ESTOS DISPOSITIVOS DE PAGO OFRECEN:

* Rapidez e inmediatez, sin
tiempos de espera

» Seguridad y resistencia,
tanto en ambientes
exteriores como interiores

* Flexibilidad y facil
integracién

» Pagos Contactless/NFC

info-espana@verifone.com
Tel + 34 91 598 21 40
Verifone.es
@Verifone_EMEA
www.facebook.com/Verifone

Visitanos en:
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UX 300

UX 400
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Recicla y vende tu dispositivo movil en una
maquina expendedora

Quién no tiene en el fondo de algin
cajon de su casa un antiguo mp3 o un maévil
en desuso y abandonado que fue a parar allf
“por si en alglin momento” hacfa falta o por-
que no sabfa dénde llevarlo, incluso cémo
reciclarlo.

Aunque hoy en dia no faltan las alterna-
tivas para deshacernos de nuestros disposi-
tivos mds antiguos, no siempre es facil des-
prenderse del aparato, mucho menos ir a
una tienda de telefonfa y aguantar colas
interminables para que al final apenas nos
den unos euros.

El vending vuelve a estar ahf para facili-
tarnos las cosas. Hace un par de afios que
Coinstar se alié con Gazelle para crear la
EcoATM, una mdquina automdtica que per-
mite reciclar los mdviles usados o las tablets
que se han quedado obsoletas y que duran-
te estos dfas ha vuelto a hacer gala de sus
avances tecnoldgicos en el CES de Las
Vegas.

Sin duda es un equipo ejemplo del ven-
ding de ultima generacién capaz de realizar
un sinfin de procesos y utilizar tecnologfa de
vanguardia. Su despegue estd por llegar ya
que apenas hay instaladas 1.600 de estas
mdquinas en Estados Unidos, un ndmero
que sus creadores pretenden dejar atrds en
su pafs de origen y también gracias a su
expansion internacional.

La expendedora se engloba en el seg-
mento de reverse-vending que permite al
usuario utilizar una maquina para reciclar un
objeto, en este caso de tipo electrdnico. Se
presenta como otra posibilidad al margen
de los sitios web que vya existen o las pro-
pias tiendas de telefonia que hemos comen-
tado y con la ventaja de que reduce los
tiempos de espera del proceso.

En tan solo diez minutos, la mdquina nos
permite dejar nuestro dispositivos e irnos a
casa con unos euros mds en el bolsillo. El
proceso incorpora una serie de pasos que

incluyen la identificacién del cliente a través
de su documento de identidad, la grabacién
a través de cdmaras del canje v la utilizacién
de huella digital en algunos casos.

La mdquina es capaz de identificar el
aparato en cuestion, confirmar la propiedad
del mismo, evaluar el estado del dispositivo
y entregar dinero en el mismo instante tras
una valoracién de los principales indicado-
res.

Sus impulsores ponen el acento en su
papel medioambiental y lo cierto es que
varios reconocimientos y certificaciones
avalan su contribucidn a la recuperacion de
residuos electrénicos, ya que alrededor del
75% de lo que recogen las maquinas termi-
na siendo reutilizado o recuperado, segin
informan. El otro 25% se relaciona con com-
ponentes demasiado viejos o estropeados
de lo que solo se extrae el material Util
como el oro, el platino o el paladio.

Sin duda es una maquina muy particular
que no encaja en todos los emplazamientos
a los que el vending estd acostumbrado y
que se dirige a espacios muy concretos que
necesitan cierta supervisién por cuestiones
de seguridad. Quizds sea este aspecto lo
que lastra su expansion y lo que nos puede
hace pensar que una iniciativa de este tipo,
aunque pueda tener su recorrido, no termi-
ne de triunfar.

‘Tecmaglds se presenta ante sus

El pasado |12 de marzo, Tecmaglds cele-
brd una Jornada de Puertas Abiertas en la
provincia de Mdlaga donde tiene su sede y
su almacén para presentarse de manera ofi-
cial como Almacén Regulador y SAT oficial
de las marcas NECTA, SGL, Nuti y Brewser-
vice.

Aunque la empresa lleva ya unos meses
funcionando y a finales de noviembre reali-
z6 un Showroom junto a Café Arabo para
darse a conocer, la puesta de largo se reali-
z6 en un acto en el que se dieron a conocer
todos los servicios que Tecmag|ds presta al
operador.

Desde la central situada en la provincia
de Malaga, la compafifa ofrece un servicio
integral para productos vending, dispensing
y hostelerfa que incluye tanto venta de
maquinaria, como servicio técnico, envio de
repuestos o suministro de los consumibles
bdsicos para la actividad comercial.

Ademds de ser distribuidor oficial de
NECTA, SGL, Nuti y Brewservice, la empre-
sa distribuye tecnologfa de marcas de pres-
tigio y productos de las principales empre-
sas del sector como Grefusa, Mondelez,
Gullén, Oranfresh, Café Arabo o Lagtia.

Fue el propio personal de fébrica y los
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clientes

responsables de estas marcas en la comuni-
dad los que, de primera mano, acompafia-
ron a los invitados el pasado 12 de marzo
para dar a conocer los productos al cliente
de forma cercana y distendida.

Las empresas participantes dispusieron
de su propio stand en las instalaciones que
Tecmaglds posee en el Parque Empresarial
Alameda de la capital malaguefia, desde
donde se les atendié de manera personali-
zada y se les proporciond informacién
sobre cualquier producto, ademds de la
oportunidad de comprobar el funciona-
miento de los equipos.

empresa / hostelvending

Madrid FAS Machine saca a relucir su
tecnologia para Vendibérica 2015

Madrid FAS Machine estard presente en
la préxima Feria Internacional del Vending
que se celebra en Mddrid del I5 al 17 de
abril. Es la oportunidad elegida para mostrar
a sus clientes todas sus novedades, produc-
tos revolucionarios que se distinguen por su
carga tecnoldgica, su innovacion y su flexibi-
lidad.

En un stand en que el se podrdn “tocar’
todas sus novedades, disefiado con la cola-
boracién de D.A. Design, empresa italiana
especializada en el desarrollo de cérners y
estructuras para personalizar el drea de
vending, la compafifa pondrd a mano de
todo los visitantes las prestaciones de su

consecuente ahorro de tiempo vy dinero
para el operador respecto a las soluciones
actuales del mercado.

Hay mucho que ver enVendibérica y en
el expositor de FAS International y Madrid
FAS Machine, el visitante podrd encontrar
variedad y férmulas pensadas para mejorar
el rendimiento de los operadores.

El dltimo ejemplo de la aplicacidn que ha
tenido esta mdquina es el de Diadora que
ha elegido el modelo Faster TM XXL de FAS
International para lucir sus zapatillas de run-
ning.

Estilo y tecnologfa se dan la mano para
concentrar en un equipo de venta y distribu-

nueva electrénica.

La tecnologia ‘Touch Screen’ es uno de
los aspectos mds destacados dentro de sus
mdquinas de café Winning, mientras que
dentro de la categorfa de expendedoras de
snacks, Madrid FAS Machine presenta su
Iinea Faster XXL con cajén iluminado a la

caida del producto, funcién de ahorro ener-
gético y display grafico iluminado que per-
mite evidenciar las componentes del pro-
ducto erogado.

La nueva solucién innovativa Easy Click
en las bandejas con espirales permitird con-
figurar la mdquina en pocos minutos con el

cién automadtica todo lo que el consumidor
necesita.Ya hemos dicho en mds de una oca-
sién que en el vending caben productos de
todo tipo vy el acuerdo entre Diadora y FAS
es un ejemplo mds de ello que permite
introducir el calzado mds exclusivo en este
canal de venta como una alternativa.

VENDING LJf

Ingenico presenta su modulo iUC280
que integra el pago con vy sin contacto para las maquinas expendedoras

Este nuevo producto se presentara
en el Stand 5E04 de la
Feria Vendibérica (15-17 abril)

© Integracion: un solo modulo que integra el lector de banda
y chip y el médulo de pago sin contacto

© cCertificaciones: cumple con los mas altos requerimientos de seguridad (PCI v.4,
MasteCard PayPass TM y VISA PayWave TM y a las tarjetas sin contacto EMV)

° Pagos: banda, Chip EMV, Contacless (sin contacto) / NFC

Ingenico

GROUP

WL ngcni Co.es
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Lo podrédn conocer en profundidad en el
préoximo reportaje sobre reverse vending,
pero hoy les dejamos un adelanto de la acti-
vidad que desarrolla EcoMain, una empresa
impulsada por el ingeniero Didac Alvarez
que el pasado mes de diciembre se hizo con
el primer premio del Foro de Innovacién de
Vila-real.

El proyecto que le ha per-
mitido alcanzar este reconoci-
miento es su maquina Eco-
main Monster, un equipo de
recogida selectiva de residuos
que se lanzé al mercado por
primera vez en septiembre de
2013y que auln sigue buscan-
do partners para crecer en un
mercado que no termina de
arrancar en nuestro pafs por la
falta de cultura del “retorno” y
por la implantacién que tienen
otros servicios de recogida, mucho mds asen-
tados y que prdcticamente copan el merca-
do.

Sin embargo, el reverse vending es una
férmula que funciona y con bastante éxito en
paises europeos. A la espera de que pueda
explotar dentro de nuestras fronteras, Eco-
Main se distingue por ser un fabricante 100%
espafiol que defiende la creacién de nuevas

economia en torno al sector del reciclaje.

Su funcionamiento es el cldsico en estos
equipos. La gestidn de los envases se realiza
de manera totalmente automdtica gracias al
sistema de visidn artificial que lleva instalado,
lo que permite el correcto reconocimiento
de los envases y, en consecuencia, su correcta

clasificacién en los depdsitos de la mdquina.
Ademds, la médquina cuenta con conexién
WiFi que posibilita conocer el estado de la
méquina en tiempo real, que sirve, por ejem-
plo, para conocer el nivel de llenado de los
depdsitos en cualquier momento.

Por los envases depositados, el usuario
recibe un ticket con un valor determinado
que puede canjear en los comercios adheri-

dos al proyecto. Por el momento sigue sien-
do eso, un proyecto, en busca de la confianza
de inversores y también de organismos com-
prometidos que decidan apostar por esta
idea. Con programa piloto en marcha, la
explotacion comercial de sus maquinas sigue
en el aire.

El sistema de compacta-
cién de la mdquina Ecomain
Monster permite reducir los
envases hasta 5 milimetros de
espesor: Gracias a ello es capaz
de almacenar un total de 150
botellas de 1,5 Litros y 500
latas de refresco.

Este cardcter innovador ha
sido el que le ha valido para
hacerse con el reconocimien-
to al Mejor Proyecto Agroali-
mentario, Sostenible y Ecoldgi-
co del Foro de Innovacién de

Vila-real que celebraba la primera edicién de
los premios. “Esta propuesta tiene una
importante aplicacion en la industria agroali-
mentaria sostenible, al fomentar el “reverse-
vending” como idea de negocio, que benefi-
cia tanto al cliente final como a la empresa
que hace uso de su servicio vy a la sociedad
en general al fomentar el cuidado del medio
ambiente”, resaltaban.

Del 16 al 18 de febrero se celebrd en el
Pabellén de Exposiciones y Congresos de La
Magdalena de Avilés, en el Principado de
Asturias una nueva edicién de Salenor, el
Salén de la Alimentacién y el Equipamiento
del Norte de Espafia.

Creado, disefiado y desarrollado para
crear movimiento comercial, Salenor se ha
desvelado como una herramienta multiusos
en el que la Cdmara de Comercio de Avilés
con la colaboracién de la Direccidn General
de Desarrollo Rural y Agroalimentacién y el
Ayuntamiento de Avilés han puesto todo su
empefio para seguir mejorando la cita
comercial.

Como en afios anteriores, el sector del
vending estuvo bien representado por varias
empresas, como es el caso de La Era de la
Venta Automética que con un stand de 50
metros mostrd todas sus novedades en ven-
ta automatizada para el dmbito profesional.

company

Con un perfil de asistente muy bien defi-
nido, la empresa confecciond un expositor
en el que se pudieron ver ejemplos muy
variados de las mdquinas que comercializa,
variedad que responde a las caracteristicas
de las diferentes ubicaciones y necesidades
de los clientes.

La comparifa vuelve a realizar un balance
positivo de su participacidn en este evento
que ha contado con un centenar de stands y
mds de 1.200 marcas que exhibiendo sus
novedades ante profesionales nacionales y
también ante 65 compradores europeos y
de la Republica Dominicana, en la primera
misidn comercial inversa organizada.

El pasado 12 de febrero, Jofemar presen-
16 en su delegacion de Madrid las nuevas
Coffeemar Bluetec, la gama de mdquinas
para bebidas calientes de la compafifa nava-
rra.

Es e resultado de la sumar innovacién
tecnoldgica, altas prestaciones y una estética
moderna y elegante que permite a Jofemar
posicionar estas mdquinas como un modelo
versétil y fiable.

La gama Bluetex se estd presentando
durante este mes de febrero en un tour que
va a recorrer las principales ciudades espa-
fiolas. Al acto, inaugurado por Juan Gutié-
rrez, responsable comercial de Jofemar; acu-
dieron operadores de toda la zona centro.
“La aceptacion que han tenido las mdquinas
entre los asistentes ha sido espectacular”,
destacaba Gutiérrez.

Disponibles en varias configuraciones de
capacidad para su adaptacion las necesida-
des de los clientes, las Coffeemar BlLuetec
destacan por la incorporacién de un nuevo
modelo de caldera de aluminio y un teclado
capacitivo de seleccién de producto, ade-
mds de por las mejoras estéticas, tanto en el

disefio como en las etiquetas y en la ilumi-
nacion.

Estos modelos equipan de serie un siste-
ma motorizado par ala distribucidn de agua,
patentado por Jofemar, que sustituye a las
tradicionales electrovdlvulas, una nueva
mecdnica en la compuerta de salida con fre-
nado de caida, nuevos cubos para la recogi-
da de los marros o una base de goma para
la colocacion del kit de bomba, lo que facilita
su instalacién al mismo tiempo que reduce
el ruido por vibraciones.

Las nuevas Bluetec 335 y Bliuetec 546
introducen una innovadora vélvula de pre-
sidn en el grupo de erogacion, que permite
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asegurar que en el inicio de la extraccion ya
esté presurizado. Es decir, garantiza que el
inicio de la erogacidn se realice siempre con
una presion minima de 6 bares, extrayendo
todo el sabor y el aroma del café desde la
primera a la Ultima gota, y que se mantenga
una presion constante de unos |2 bares a lo
largo de todo el servicio.

En éste sentido, Jofemar da un paso mds
y ha conseguido que las sondas de medicién
de temperatura y el protector térmico de
seguridad estén encapsulados en la caldera
sin que haya contacto directo con el agua, lo
que combinado con la eliminacidn de juntas
tdrica reduce la posibilidad de fugas de agua.

Como novedad se ha implementado en
la zona de recogida de producto el sistema
de iluminacién por leds de bajo consumo
que ya montaba el panel de seleccidn e las
Coffeemar, lo que permite mejorar la efi-
ciencia energética y la estética de las maqui-
nas.

Con esta nueva linea, Jofemar amplia su
oferta de servicios de cafeteria en el merca-
do del vending aportando un toque de
modernidad y elegancia a cualquier local.

EuroCIS 2015 es la feria lider en tecnolo-
gfa retail y de comercio al por menor. Se
celebra en Alemania y tiene la vitola de ser
un foco de encuentro de las principales
soluciones innovadoras para los puntos de
venta.

Un afio més, la cita que se celebra en
Dusseldorf en el mes de septiembre conta-
rd con ideas espafiolas. Lo hard de la mano
de Jofemar que participard de nuevo en el
certamen con sus sistemas de venta y dis-
pensacion de productos a través de maqui-
nas expendedoras inteligentes.

Con 235 expositores de 22 paises, mds
de 7.000 visitantes de los cuales un 55%
acudfan por primera vez al certamen y una
superficie neta ocupada de 6.912 metros
cuadrados, EuroCIS es sin duda una convo-

catoria de gran relevancia de ahf el interés
de la compafifa navarra en participar con
sus Ultimos disefios para la venta automética
de productos de manera interactiva.

La firma ocupard el stand 10A09 con sus
mddulos equipados con pantallas tdctiles
para la seleccion de productos v el control
de las propias médquinas expendedoras, y
que, ademds, ofrecen todo tipo de informa-
cién sobre los productos y sus caracterfsti-
cas.

Estos mddulos son compatibles con
cualquier sistema de pago que un estableci-
miento pueda necesitar y pueden gestionar
el cobro de manera auténoma con efectivo
o tarjetas de crédito. Ademds, pueden inte-
grarse con las cajas registradoras del esta-
blecimiento de tal forma que con la entrega
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de un tiquet o un cédigo en el sistema de
seleccidn, previo pago validado por parte
del establecimiento, queda habilitada la
madquina para leer ese cédigo y entregar el
producto seleccionado.

“Los sistemas de venta de exclusivos de
las maquinas Jofemar se adaptan a cualquier
tipo de producto o envase independiente-
mente de su forma o su tamafio. Gracias a
esta versatilidad, su fiabilidad y la solidez de
su construccion, estas maquinas se han con-
vertido en las favoritas de los operadores
vending. Unos factores que también han
garantizado su éxito en cuanto a su integra-
cién en las superficies clave, ofreciendo una
experiencia de compra novedosa y atractiva
para el consumidor”, destacan desde la
compafifa.
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SAS Vending se presenta con ilusion y
fuerza. Proveniente de una empresa con
gran experiencia en el sector del vending
como es Garmatic Vending, la nueva firma
se centra en la fabricacién, distribucion y
venta de mdquinas minivending, un merca-
do que pretende revolucionar gracias a su
joven equipo.

Ya hemos mencionado en alguna oca-
sién que el minivending, por las caracteristi-
cas que lo definen, su reducido tamafio y su
sencillez, estd indicado prdcticamente para
cualquier espacio y lugar y en el caso de las
lineas que trabaja esta joven empresa, inclu-
so el exterior “gracias a que todas nuestras
madquinas son mecanicas y no tienen nece-
sidad de electricidad”.

“Al ser fabricantes, podemos disefiar la
mdquina segun las necesidades del cliente,
modificando tanto en el exterior como el
interior para productos nuevos”, resalta lts-
aso lzagirre.

Su irrupcién en el sector viene respalda-
do por un importante despliegue en la red.
SAS Vending cuenta con una pagina web en

espafiol que muy pronto también estard
disponible en su versidn inglesa, un portal
para el que ademds se ha desarrollado una
completa tienda virtual.

Es la herramienta perfecta para conocer
su oferta de producto, las caracterfsticas de
las mdquinas disponibles y los precios de los
equipos. “Se puede realizar la compra de
manera directa en dos sencillos pasos, inclu-

yendo diferentes formas de pago como
puede ser Paypal o tarjeta de crédito”, por
lo que se facilita la adquisicion tanto a los
operadores experimentados como a aque-
llos que se quiere iniciar en el negocio.

Se podrdn very comprar desde la cldsica
maquina de condones Latexin con mds de
10.000 mdquinas en pleno funcionamiento
en todo el territorio espafiol hasta las Ulti-
mas novedades para vender papel y meche-
ros.

“Hay un apartado novedoso para crear
madquinas segun las necesidades del cliente
mediante un formulario. Se podrdn dar los
primeros pasos para crear la maquina para
cualquier producto especifico directamente
desde la web", remarca.

En esta tienda online también se podrdn
comprar todos los productos y consumibles
que normalmente se comercializan en este
tipo de méquinas (Preservativos de diferen-
tes marcas, chicles, mecheros, etc.).Todo
esto con un servicio personalizado, fcil y
cercano para intentar adecuarse a las nece-
sidades del cliente”.

Hemos visto expendedoras de ropa
interior, también de zapatos, de comple-
mentos deportivos, de accesorios y ahora
también podemos decir que en el mercado
vamos a encontrar expendedoras de calce-
tines. Puede parecer una licencia excesiva,
pero lo cierto es que la idea parte de dos
compafifas como Ingenico y Eleven Seven-
tyseven, grandes grupos en sus respectivos
sectores que apuestan por el vending para
diversificar e impulsar nuevos conceptos.

Creada en 2014, 1177 es de por s un
innovador distribuidor de ropa interior que
se ha fijado el objetivo de redefinir el disefio
de los calcetines “made in ltaly”, convirtién-
dolos en accesorios con una identidad vy
aspecto muy moderno.

Su linea de productos se presenta como
un modo Unico de comunicacién, distribu-

cién y también envasado, ya que cada media
o calcetin se vende insertado en una lata
como si de un refresco se tratara.
Actualmente sus canales de venta direc-
ta al publico son Internet y las mdquinas
expendedoras. El vending se incluye en esa
estrategia de compafifa innovadora y poco
convencional que se ha aliado con las prin-
cipales marcas de la venta y distribucion
automdticas para prestar el mejor servicio.
En el dmbito de los medios de pago,
Ingenico ha aportado su conocimiento del
segmento con sus equipos de pago con tar-
jeta ya sea de crédito, débito, contacto o
contactless.mlLas mdquinas son de N & W
Global Vending, compafifa con la que Ingeni-
co lleva trabajando para integrar sus solu-
ciones de la gama iSelf. Entre todas han
logrado dar una nueva vuelta al concepto
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de vending innovador; tanto por la tecnolo-
gla que podemos encontrar en la maquina,
como por el propio producto que se
expende y que con los equipos autométicos
se puede colocar en lugares de gran trdnsito
como hoteles, centros comerciales, etc.

Las expendedoras se han adaptado a la
imagen de la compafiia y a la idea de
modernidad y vanguardismo que se intenta
transmitir; equipdndolas con pantalla para la
reproduccion de video en los que se pue-
den ver desde desfiles de moda a todo la
informacién del producto en venta.

Es un ejemplo mds de la evolucién que
estd experimentando el vending en todo el
mundo y que tan relacionado estd con
otros sectores como el retail que han
encontrado en las bondades y ventajas de la
distribucién automadtica un aliado.

Ingenico Group y GM Vending aprove-
chan el marco de Vendiberica para presen-
tar la primera médquina de tabaco que acep-
ta el pago con tarjeta con chip EMV y banda
magnética con pin. Con dos pilotos instala-
dos, uno en una gasolinera en la Comunidad
de Madrid y otra en Navarra, ambas empre-
sas presentan este proyecto que pretende
erigirse como referente en el sector de los
medios de pago en el mundo del vending.

Ingenico Group, a través de la solucién
i-Self (mddulos iur250 y iup 250) ofrece
seguridad, solidez, confianza y modernidad
tecnoldgica. Disefiado para soportar
ambientes salinos, temperaturas extremas,
reflejos en la pantalla y anticorrosién, cum-
ple con los médximos estdndares de seguri-
dad exigidos porVISA y Mastercard.

GMVending ha elegido a Ingenico Group,
no solo para la instalacién del hardware sino
para la pasarela de pago, convirtiendo asf a
Ingenico en el proveedor de medios de
pago pionero en ofrecer una solucién com-
pleta que incluye hardware y servicios ya

que la oferta se complementa con la pasa-
rela de pagos CSACT, la cual lleva més de |5
afos presente en el mercado espafiol. Con
mds de 100 millones de transacciones anua-
les, tienen una alta disponibilidad (pasarela
redundada) y posee la certificaciéon PCl
Dss.
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“Estamos encantados de que GM Ven-
ding haya confiado en Ingenico para desa-
rrollar esta solucién que es un ejemplo mds
de la evolucion que esté experimentando el
sector del vending"afirma Miguel Angel
Herndndez de Ingenico. “Estd solucién que
hemos desarrollado con Ingenico, nos sitda
a la vanguardia en este sector ya que adap-
tamos nuestra oferta a las necesidades de
nuestros clientes que nos demandan que
ofrezcamos las mayores alternativas de
pago, dgiles vy fiables, aporta un servicio adi-
cional al usuario final y facilita gestion del
efectivo en el punto de venta” asegura Maria
Viguria de GM Vending.

Caracteristicas técnicas:

-Compatible con toda la serie Crystal
(excepto, Crystal 15/10)

-Homologado por Ingenico

-Mayor servicio a los clientes

-Incremento de hasta un 15% las ventas
(segun los estudios de mercado realizados)

-El usuario puede elegir el pago en efec-
tivo o con tarjeta de crédito
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Tras un periodo de latencia, Aqua Pyré-
nées regresa al mercado espafol. Lo hace
con fuerza y confianza, participando en Ven-
dibérica y presentando un acuerdo en
exclusiva para la distribucién de una de las
marcas de fuentes de agua y sistemas de fil-
trado mds importantes a nivel europeo.

“Durante unos afios, Aqua Pyrénées, con
manantiales propios, estuvo presente en el
mercado espafiol, un mercado muy compe-
titivo en el domino del agua, del que se reti-
ré momentdneamente para consolidar su
posicién de lider en Francia y visitar otros
mercados, especialmente en Alemania v el

continente Africano”, nos relata Andoni lsasi,
responsable de exportaciones de esta com-
paffa familiar fundada en Francia en 1994.

Tras cumplir objetivos fuera de nuestras
fronteras, la empresa se replantea su pre-
sencia en Espafia con un equipo dedicado a
la comercializacién de productos, no agua
como hizo en un primer momento. Para
empezar, su carta de presentacion llega la
exclusividad de los productos Winix cuya
amplia gama abarca desde fuentes de agua,
a fuentes de red y botellones.

“La oportunidad de desarrollo de esta
gama, muy completa vy fiable, nos hace pen-
sar que se pueden hacer cosas interesantes
en Espafia. Aunque el mercado sea muy
duro, siempre hay hueco para un producto
de calidad, con un precio competitivo y apo-
yado en un buen servicio”, remarca lsasi.

A esta oferta, se suman los botellones de
la marca Ebac y botellones de la marca ASE,
uno de los mayor fabricantes de Europa, asf
como una linea de negocio dedicada a la
fabricacién de racks de transporte de bote-
llones, a través de la empresa OP crate,
compaiiia del grupo.

Con la confianza que proporciona la
amplia cartera de articulos y marcas, Aqua
Pyrénées se decide a relanzar su apuesta
participando como expositor en Vendibéri-
ca 2015 que se celebra en el Ifema de

Madrid del 15 al 17 de abril. La compafifa
contard con stand propio para dar a cono-
cer su vuelta y los productos de calidad
recién incorporados.

“Vendibérica nos permite un primer
contacto, presentar la gama y asf preparar
una sesion de visitas personales después de
la feria y antes el verano para ofertar nues-
tras fuentes”, concluye Isasi.

Ordenada, clara y habilitada especifica-
mente para facilitar la compra de equipos
expendedores de segunda mano. Asi es la
nueva web de Central del Vending,
www.magquinasvendingsegundamano.com
un espacio interactivo en el que se puede
adquirir mdquinas de todo tipo.

La tienda virtual es un servicio mds que
aporta esta empresa dedicada a la distribu-
€idn, reparacion, reconstruccion, recuperacion
y personalizacién de maquinas expendedoras
y sus complementos tanto a operadores de
vending profesionales como a particulares.

Desde su pdgina principal podemos
acceder a las nuevas adquisiciones de la

empresa asi como a los modelos mds popu-
lares y de mayores ventas. A través de una
sencilla navegacién por sus secciones, las
busquedas acercan al comprador a las dife-
rentes tipologfas de mdquinas que se
encuentran en estos momentos en el mer-
cado.

Con un importante stock de maquinaria,
Central delVending tiene donde elegir tanto
en la categorfa de multiproducto, como en
las mdquinas de bebidas frias y calientes,
comida caliente y también helados.

Ademds dispone de un variado catdlogo
de monederos y billeteros que se completa
con repuestos de diferente perfil.
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Las mdquinas suelen entregarse entre
uno y dos dias después del pago dependien-
do de la zona donde se encuentre. Central
delVending ofrece un afio de garantfa en los
distribuidores nuevos, mientras que para los
equipos de segunda mano ofrece 48 horas,
el tiempo necesario para comprobar el fun-
cionamiento tras su puesta en marcha.

Para realizar la compra hay que crear un
perfil y aportar los datos minimos de identi-
ficacion para el correcto envio de los pedi-
do. El abono del importe puede realizarse
de manera segura tanto a través de una
pasarela de pago con tarjeta, mediante
PayPal o transferencia bancaria.

www.centraldelvending.com

El mercado de segunda mano es una alter-
nativa que encaja a la perfeccion en deter-
minadas ubicaciones y en proyectos de ex-
pansion de pequefos y medianos operadores
que pretenden aumentar sus emplazamientos
realizando una inversion moderada. K

Este mercado sigue aumentando afio tras afio
y en el se han integrado empresas serias y
de referencia como Central del Vending, una
comparniia joven y dindmica especializada en

REF. 54 PRECIO 950€
Maquina vending de bebidas
frias de la marca vendo
modelo 189.

2 unidades disponibles.

REF. 143 PRECIO 999€
Maquina vending de bebidas
frias de la marca vendo
modelo VDI477.

15 unidades disponibles.

REF. 91 PRECIO 1.950€
Maquina vending de snacks
y bebidas frias de la marca

vendo modelo vdi 800.
8 unidades disponibles.

REF. 148 PRECIO 2.100€
Maquina vending Saeco
combi de café en grano y
bebidas calientes.

4 unidades disponibles.

la venta de equipos usados, maquinas que se
reparan y se personalizan para seguir rindien-
do al maximo nivel. /

En esta nueva seccion de la revista encontra-
réis una pequena parte del amplio catalogo
que posee la empresa y que incluye maquinas
de todas las marcas y tipologias, equipos que
vuelven-a ponerse en funcionamiento con

plenas garantias. \

REF. 119 PRECIO 1.250€
Maquina expendedora
vending de bebidas frias
modelo 544.

5 unidades disponibles.

REF. 149 PRECIO 2.100
Maquina vending de snacks
y bebidas frias de la marca

vendo modelo vdi 810.
2 unidades disponibles.

T. 681389 608
www.maquinasvendingsegundamano.com



La oferta de esta empresa que vende a todo
el territorio espaniol se dirige tanto al opera-
dor profesional como a la empresa privada con
una propuesta que prima la calidad y la capaci-
dad para identificar las necesidades del cliente.

Ademas de las maquinas, en Central del Ven-
ding podemos encontrar todo tipo de acce-
sorios como monederos, billeteros, repuestos,
etc., asi como servicio técnico y de asesora-
miento integral que nos permite realizar la me-
jor eleccion segun nuestros objetivos y nues-
tro presupuesto.

REF. 5 bianchis 972 PRECIO 1.500€
Maquinas vending de café de la
marca Bianchi modelo 972.

8 unidades disponibles.

REF. Combi 176 PRECIO 3.500€
Maquinas vending combinada
de la marca Bianchi.

2 unidades disponibles.

DISPONEMOS DE MONEDERO DE TODAS
LAS MARCAS Y PROTOCOLOS

.

REF. 150 PRECIO 999€
Maquina vending para
bebidas y snack de la marca
Fas buget.

11 unidades disponibles.

REF. 179 PRECIO 1.250€
Maquina vending de doble
espresso en grano y bebidas
calientes.

3 unidades disponibles.

REF. 175 PRECIO 950€
Maquina vending de bebidas
frias artic agua para botellas

de 1.5L.

REF. 208 PRECIO 2.400€
Maquina vending de la marca
saeco modelo diamante.

4 unidades disponibles.

T. 681389 608

www.maquinasvendingsegundamano.com

REF. 176 PRECIO 1.999€
Maquina vending para snack
y bebidas frias, maraca
Bianchi modelo bvm 656.
2 unidades disponibles.

REF. 212 PRECIO 1.500€
Maquina vending para
multiproducto de la marca
fas modelo spirali lux.

REF. 221 PRECIO 1500€
Maquina vending de cafe en
grano necta astro de doble

espresso.
1 unidad disponible.

REF. 230 PRECIO 1.100€
Maquina vending de bebidas
frias de la marca jofemar artic
510 para latas.
2 unidades disponibles.

REF. 223 PRECIO 1750€
Maquina vending de multi-
productos de la marca fas

modelo 900.
2 unidades disponibles.

REF. 231 PRECIO 1.250€
Maquina vending de bebidas
frias de la marca jofemar artic

510 para aguas y latas.

2 unidades disponibles.

T. 681389 608

www.maquinasvendingsegundamano.com

REF. 228 PRECIO 1100€
Maquina vending de café en
grano y bebidas calientesde

la marca Bianchi modelo 971.
7 unidades disponibles.

REF. 233 PRECIO 3.000€
Maquina vending de la marca
fas combi maquina de café
con sclava de snack.

1 unidad disponible.




REF. Tienda 24 horas PRECIO 9.500 euros
Maquinas para montar una tien 4 horas
compuesto por una maquina de comida caliente
modelo gourmet dos maquinas de multiproducto
con 88 selecciones en total y maquina de bebidas
frias de 7 canales para aguas y latas.

REF. 236 PRECIO 1.200
Maquina de bebidas frias de
la marca jofemar modelo
artic 272 para guas y latas.
2 unidades disponibles.

REF. 237 PRECIO 1.950
Maquina vending para snack
y bebidas frias de la marca fas
modelo 1050.
4 unidades disponibles.

REF. 239 PRECIO 1.750€
Maquina vending de multi-
productos de la marca fas

modelo 900.
2 unidades disponibles.

REF. 240 PRECIO DESDE 2.500€
Maquina expendedora
vending de comida caliente
gourmet de jofemar.

3 unidades disponibles.

T. 681 389 608
www.maquinasvendingsegundamano.com

CENTRAL DEL VENDING
C/ Ubac s/n
Fabrica del rio Nave 1
C.P. 08270 Navarcles (BCN)
Tel.: 93.831.11.15
Movil.: 681.389.608
www.centraldelvending.com

REF. 238 PRECIO 1.250€
Maquina vending de sanck
y bebidas frias de la marca
Fas duetto Young con gran

capacidad de productos.

REF. Aliseo PRECIO 1.500€
Maquina vending de snack
y bebidas frias de la marca

saeco modelo aliseo.
1 unidad disponible.

Las mdquinas de batidos de proteinas
han tenido una gran aceptacion en nues-
tro pais y una prueba de ello es que Arti-
dis, que apostd fuerte por este negocio
disefiando tres modelos a finales de 2013,
ha perfeccionado sus equipos.

“Visto el éxito alcanzado con los pri-
meros modelos, hemos querido dar un
paso mds y modernizar nuestras maqui-
nas, dotdndolas de seleccidn touch y una
renovada imagen”, destaca su gerente,
Daniel Navarro. Mds vistosas y con mayor
capacidad de atraccion para los potencia-
les consumidores. El modelo Master-Z
sigue siendo la alternativa para grandes
centros y espacios de mayor consumo
por su capacidad y autonomia. Permite la
programacion de hasta 20 selecciones
con lainclusién de 6 productos diferentes.
La colocacidn del vaso se produce de
manera automdtica, pudiendo ser estos
de gran capacidad -hasta 35 centilitros-,
caracteristicas que comparte con su pre-
decesora de la que se diferencia bésica-
mente en la inclusién de la seleccién

touch, mds moderna y eficiente.

El modelo Smart-Z comparte imagen
y funcién touch con su hermana mayor
pero responde a necesidades mds reduci-
das. Su tamafio también lo es aunque las
prestaciones contindan siendo altas per
mitiendo hasta doce selecciones distintas
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con 5 productos diferentes. El depdsito es
de tres litros y también admite vasos de
gran formato, siendo su colocacién
manual.

Artidis facilita una Ultima opcién que
en este caso se diferencia de las anterio-
res en su estética y, por supuesto, en su
capacidad. Se trata del modelo LC. Siendo
solo un poco méds pequefia que la Smart
permite hasta 6 selecciones combinando
hasta cuatro productos diferentes.

Navarro auguraba un mercado por
explotar y con mucho recorrido en la
entrevista que nos concedia hace afio y
medio y con esta actualizacion de la ofer-
ta, Artidis no hace mds que defender esta
afirmacién poniendo de manifiesto la
gran salud de la que gozan en la actuali-
dad los gimnasios.

Operadores, fabricantes de producto y
los propios gimnasios son los clientes
potenciales de estas mdquinas que de
serie vienen equipadas con monederos
pero que pueden incluir lector de billetes
o sistemas cashless para su explotacion.

Los pagos por movil ya son una realidad
en el vending. La comodidad v las prestacio-
nes que ofrecen esta alternativa para reali-
zar una compra en las expendedoras irrum-
pen en la venta automdtica en nuestro pais
de la mano de Prodelfi que acaba de lanzar
al mercado Cashphone.

Se trata de recurso de pago totalmente
personalizable que se disefia y adapta a
cada operador para su puesta en funciona-
miento. Cashphone funciona en conjuncidn
con el sistema de pago Vending on line que
mantiene las madquinas de vending conecta-
das a un servidor con la ventaja de poder
cambiar las condiciones y precios de venta
en tiempo real.

CashphoneBien a través de la instalacion
de sus sistemas o por medio de una actuali-

zacién de los ya instalados en las madquinas,
el cliente final solo tiene que descargarse la
app, sin coste alguno, de cualquiera de las
plataformas existentes para Android e iOS
y ya puede empezar a utilizarla en las maqui-
nas de vending de la compafifa.
Simplemente debe de introducir en su
smartphone el cddigo de la madquina o leer
el cédigo QR visible en la misma para acce-
der a su cuenta. Su saldo y condiciones de
venta llegardn inmediatamente a la maquina.
A partir de ese momento, el usuario
puede comprar o recargar con efectivo su
cuenta de una manera sencilla y cémoda,
ademds de segura, al tiempo que puede
acceder a todo su historial de compras.
Adicionalmente, el usuario puede, en la
propia app, vincular su tarjeta de crédito
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para realizar recargas en su cuenta sin efec-
tivo, por lo que se elimina por completo la
necesidad de disponer de monedas para
realizar una compra, facilitando las opciones
de venta al operador.

“El operador de vending encontrard en
Prodelfi Cashphone la ventaja de mantener
un vinculo tecnoldgico y de comunicacidn
con sus clientes, podrd ofrecer la facilidad de
recarga mediante tarjeta de crédito sin per-
der la ventaja del prepago y evitando el
pago de comisiones en cada operacién de
tarjeta de crédito”, destacan desde la com-
pafifa. Rdpida, rentable y tecnoldgica. Asi es
la solucién que Prodelfi estard presentando
enVendibérica el préximo mes de abril, jun-
to a otros proyectos de futuro como es el
nuevo terminal NEO
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La nube vy el Internet de las
Cosas se han aliado para que
cualquiera pueda tener bajo con-
trol cualquier objeto cotidiano en
su dispositivo tecnoldgico. Los
recursos a los que se puede apli-
car son cada vez mayores y el
sector del vending es uno de
ellos.

Aunque cada vez hay mds
compafifas especializadas dentro
de la drbita de la venta y distribucion auto-
méticas que desarrollan herramientas especi-
ficas, hay muchas otras compafifas y recursos
que se pueden aplicar con toda tranquilidad
a las médquinas expendedoras y su control, ya
sea a través de la telemetrfa o por medio de
la configuracion de precios, horarios, mensa-
jes, etc. Hoy os acercamos a la solucidn crea-
da por la empresa espafiola M2M Cloud Fac-
tory, Miimetig, una herramienta dedicada al
mundo M2M. El objetivo es controlar, de
manera remota Yy a través de Internet, cual-
quier objeto cotidiano. Aunque parte de una

aplicacién comercial para sectores muy
diversos, en el dmbito de la venta y el retail lo
que proporciona sobre todo es un recurso
que permite mejorar la eficiencia, productivi-
dad y sostenibilidad.

Ademds de realizar un diagndstico remo-
to, el framework de desarrollo de aplicacio-
nes Miimetiq permite contabilizar el consu-
mo de un producto y gestionar su ciclo de
vida para anticiparse a nuevas acciones,
como pedidos o actualizaciones, y realizar un
seguimiento de activos en movimientos,
como una flota de vehiculos o paqueterfa,
para conocer su ubicacién en al momento. La

herramienta estd disponible
como servicio en la nube pero
también puede ubicarse en las
instalaciones de cualquier compa-
fifa.

Entre las principales fortalezas
de esta herramienta, sus creado-
res destacan la facilidad para
hacer productos a medida segun
las necesidades de la empresa ya
que no necesita la programacion

total, sino solo de establecer los pardmetros,
acortando los tiempos de manear extraordi-
naria. Como explicaban durante la presenta-
cion en la PyConES 2014 es una herramienta
rentable para manejar un parque de elemen-
tos numerosos, dando la posibilidad de inte-
ractuar con los clientes y de aportar disposi-
tivos a los empleados para, por ejemplo, que
sigan una ruta de reparto optimizada y mds
eficiente. Ademds ofrece la posibilidad de
controlar los stocks, detectar posibles fallos
en las mdquinas e incluso repararlos desde
cualquier lugar donde se encuentre.
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Tanto Suzo-Happ como
Comesterogroup esperan que
este 2015 sea un afio “emocio-
nante” y plagado de buenas
noticias en el vending. Integrada
en la marca de la multinacional
europea, la gama de productos
de la italiana es variada y abun-
dante para el mercado del ven-
ding, por lo que los objetivos de
la empresa son también bastan-
te ambiciosos, es mds, el princi-
pal es convertirse en el referen-
te de la industria de medios de
pago en el sector de la venta vy distribucion
automaticas.

Para lograrlo, la compafifa fortalece su
filosoffa que desataca por “tener siempre un
ojo en el futuro” junto a conservar *“la inno-
vacion en nuestro ADN".

La gran apuesta y hacia donde se dirigen
todos los focos es la gama de productos
Currenza c? adquiridos bajo el formato de
licencia. Las soluciones que se encuentran
en esta linea de equipos de pago son varia-
das y estdn dirigidas especialmente al mer-
cado de las expendedoras, pero ademds
ofrecen una posibilidad real de desarrollar
nuevos productos y soluciones, con versio-
nes mas avanzadas de sus monederos para
la comercializacion a nivel mundial por parte
de Suzo-Happ.

Las soluciones de Suzo-Happ y Comes-
terogroup cubren toda la gama de los pagos,
tanto en efectivo como en cashless. El Gru-
po trabaja a diario para lograr soluciones de
pago innovadoras, nuevos productos y ser-

vicios de alto valor afiadido, preparados
para evolucionar el negocio de los que tra-
bajan en el mercado del vending.

Se anuncian, por tanto, importantes noti-
cias a lo largo del afio, incluyendo algunas
relativas a la gama sin efectivo Worldkey v el
sistema de telemetria Reika.

INCORPORACION A LA EVA

Suzo-Happ se ha convertido en miembro
directo de la Asociacién Europea de Vending.
Se trata de un paso natural para el foco y la
dedicacion de la empresa al mercado euro-
peo del vending.

Suzo-Happ es un polifacético fabricante
de componentes y soluciones para maquinas
de autoservicio y ofrece a la industria del
vending una gama en continua expansion de
soluciones de gestién de dinero en efectivo.
Los pilares fundamentales son el reciclador
de monedas Currenza C2, adquirido en
2013 de Crane en formato de licencia, y la
gama de productos de vending Comestero-
group, en particular sistemas de pago sin
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dinero en efectivo. Comeste-
rogroup entré en el Grupo
Suzo-Happ en otofio de
2014. Erwin Wetzel, director
general de la EVA, da una cdli-
da bienvenida a Suzo-Happ en
el seno de la asociacién y se
muestra confiado en que esto
redundard en el éxito mutuo
para ambas partes. Afirmd:“Es
una gran satisfaccién anunciar
que Suzo-Happ se ha incorpo-
rado a la comunidad
EVA. Estoy seguro de que serd
una gran ventaja para todos, ya que ellos van
a participar en nuestros comités y a coope-
rar con otros expertos del sector con inquie-
tudes similares”.mSuzo-Happ también es
miembro de diferentes asociaciones nacio-
nales de vending, incluidas Confida, NAVSA,
AVA 'y BDV,y se incorpora a EVA en calidad
de miembro directo.

Carles Aleixandre, vicepresidente ejecuti-
vo y director general de Vending Global en el
Grupo Suzo-Happ, destaca la estrategia con-
tinuada de Suzo-Happ y comenta: 2Estamos
muy satisfechos por habernos convertido en
un miembro directo de la EVA. Nuestros
conocimientos reunidos en el dmbito de la
gestion de dinero en efectivo (billetes, mone-
das y sistemas de pago sin efectivo) nos colo-
can en una posicién muy destacada a la hora
de dar respuesta a las necesidades cotidianas
de los operadores de toda Europa. Ahora
podemos garantizar que estos conocimien-
tos se difunden a través de EVA en beneficio
del mercado del vending en su conjunto”.
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Aquafacil y Suminat se integran en Acquajet
para reforzar el mercado doméstico

La concentracién en el dmbito de las
fuentes de agua avanzan. Pequefias empre-
sas y sociedades con dificultades econdmi-
cas pasan a manos de otras compafiias mds
fuertes que aprovechan para diversificar y
ampliar su presencia en mercados donde su
oferta era algo més débil.

Es una prdctica habitual en este sector y
a finales del pasado afio asistimos aun ejem-
plo mds de este proceso de reestructura-
cién, por otra parte normal en tiempos de
crisis como el actual.

La ditima en seguir ampliando su campo
de actuacién ha sido la andaluza Acquajet,
dedicada a la distribucién de agua mineral,
magquinas de filtracion y café expreso en
empresas y particulares. Con una inversion
de alrededor de 250.000 euros incorpora
en sus filas los activos de Aquafacil y Sumi-
nat, dedicadas ambas a la distribucién de

' currenza €y airport
Monedero de cambio
de ultima generacion

RM5 HD
Monedero electénico
de gran eficacia

agua en formato botelldn.

“La incorporacién de estas dos nuevas
empresas al Grupo Acquajet responde a su
principal objetivo de afianzar la clientela ya
existente en Catalufia y Almenia y, mds con-
cretamente, a fortalecer el mercado domés-
tico con el que ya cuentan en estas dos
zonas', destacaban desde la compafifa.

“Con mas de 500 empleados y mds de
un millén de personas que disfrutan de
nuestros servicios, Acquajet se consolida sin
lugar a dudas como la entidad lider en el
mercado ibérico en distribucién y comercia-
lizacién de agua mineral en fuentes refrige-
radoras y de filtracién de agua, en empresas
y hogares confirmando la politica de creci-
miento cuantitativo y cualitativo de la enti-
dad".

Para Ivan Colomer, director general de
Acquajet, “la incorporacidn de estas dos

nuevas empresas a nuestro Grupo supo-
ne una clara oportunidad de impulsar y for-
talecer nuestro negocio de agua mineral en
dos zonas estratégicas e imprescindibles
para nuestro crecimiento, tanto en clientes
de empresa como en clientes que les servi-
mos en sus domicilios”.

Dentro de la linea de negocio de
Acquajet, la consolidacién definitiva del
mercado doméstico es un aspecto esencial
en el desarrollo del sector de distribucién
y comercializacién de agua envasada. De
esta forma, Ivdn Colomer explica que "un
gran nuimero de familias consumen agua
mineral envasada teniendo que comprarla
y transportarla al mismo tiempo”. En esta
Iinea, Acquajet le da ambos servicios sin
coste adicional, de tal forma que las familias
ya no tendrdn que desplazarse innecesaria-
mente.

Telemetria
Funcionalidades avanzadas
de control en remoto

WorldKey FPOS
POS para la gestion
de micropagos electronicos’

Unidad WiFi
Dispositivo para la recoleccion
de datos contables

WorldKey
La gama mas completa de los sistemas cashles:

¢La innovacion? jEsta en nuestro ADN!

Proveedores mundiales de sistemas de pago en efectivo y electrdénico,
sistemas de telemetria, componentes y accesorios para tu maquina vending.
Unico objetivo: anticiparnos al futuro.

www.comesterogroup.com

Les invitamos en Vendibérica - IFEMA - Madrid, 15-17 de abril 2015 - Stand 5E03 | Pab. 5
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N & W Global Vending
presenta su modelo de
display de precios en
Vendibérica 2015

N & W Global Vending esta-
rd presente en la proxima edi-
cién de Vendiberica 2015, Feria
Internacional del Vending, que
tendrd lugar del 15 al |7 de abril,
en el recinto ferial Ifema de
Madrid. Se ubicard en el stand
5C02 del pabelldn cinco, des-
pués de que la organizacién se
mudara en busca de mds espa-
cio, ocupando uno de los princi-
pales espacios.

Necta aprovechard su pre-
sencia en el certamen “para
exponer toda su gama de pro-
ductos elegantes, versatiles y fia-
bles” ademds de para celebrar el
50° aniversario de la marca
Necta, 50 afios de actividad ven-
ding en Espafa.

En estas cinco décadas la
compafiia ha logrado crecer
para convertirse en uno de los
proveedores de referencia del
sector: Sus mdquinas estdn en
todo tipo de ubicaciones, repar-
tidas por todo el territorio
nacional, y el objetivo es que siga
siendo asf.

No faltardn maquinas de café
expreso monodosis, bajo la
marca Sgl y todos los modelos

de mdquinas desarrolladas para
el canal Horeca."Dispondremos
de un amplio espacio de 200
metros cuadrados, situado en
una ubicacién preferente donde
deseamos poder saludaros per-
sonalmente”, sefialan desde la
compafifa.

Entre las novedades mds
esperadas, la compafifa mostra-
ra su modelo Samba equipada
con un display de precios. For-
ma parte de los productos des-
tacados dentro de Vialnnova, la
seccién disefiada porVendibéri-
ca para poner en valor las primi-
cias que se dardn a conocer
durante la feria.

Este modelo de la marca
ofrece una amplia gama de pro-
ductos con total flexibilidad y
utilizando tecnologfa de dltima
generacion, Softvend y Multi-
max. A su vitrina iluminada
mediante Led y su estética mini-
malista se suma ahora este nue-
vo sistema que ofrece impor-
tantes beneficios a nivel de fun-
cionalidad de la méquina, ade-
mds de aportar un nuevo canal
de comunicacién y mds posibili-
dades de interaccidn.
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La reformulacién de produc-
tos de alto contenido calérico es
un prdctica habitual entre los
grandes fabricantes de la indus-
tria alimentaria que, influenciados
por las nuevos gustos del consu-
midor, buscan alternativas mds
saludables.

La industria chocolatera lo
tiene dificil pero las caracterfsti-
cas de la propia materia prima. La
investigacion es lo Unico que per-
mite seguir eliminado grasas
como acaba de anunciar Barry
Callebaut, uno de los principales fabrican-
tes de chocolate a nivel mundial.

La compafifa suiza acaba de anunciar la
obtencién de una nueva patente por parte
de la Oficina Europea, concretamente una
forma de fabricar chocolate que permite
reducir el contenido de grasas para ofrecer
nuevas gamas de productos con mejores
balances energéticos y composiciones mas
ligeras sin comprometer el sabor:

El proceso patentado hace posible,

segun anuncia la compafifa, fabricar choco-
late con leche con tan solo un 25% de gra-
sa del total de su peso cuando en la actua-
lidad prdcticamente se alcanzaba el 36%. La
nueva férmula ideada por Barry Callebaut
podrd aplicarse a productos muy variados
que van desde el chocolate que elabora
para las cubiertas de barritas y galletas a las
tradicionales tabletas o bombones.

Esta se suma a la treintena de patentes
internacionales que ya atesora el fabricante

a nivel internacional, enfocando-
se en este caso a la reduccidn del
contenido caldrico mediante la
eliminacion de grasas no de azd-
car.

La compafifa chocolatera
registré un aumento del volu-
men de ventas del 0,2% hasta lle-
gar a las 465.046 toneladas
durante los primeros 3 meses
del afio fiscal 2014/15. Los ingre-
sos, sin embargo, alcanzaron el
I 5% impulsados por las regiones
claves del continente europeo, el
negocio de productos gourmet y de espe-
cialidades y el comportamiento de los pai-
ses asidticos. En este incremento también
han tenido mucho que ver los precios del
cacao en grano, superiores a los de hace un
afio.

En su momento, el grupo aposté por la
segmentacion de los clientes y la mejora de
las mezclas, acciones que han dado su fruto
con una mejora sostenida de su oferta y,
por tanto, de sus resultados econémicos.

La celebracidn de la Feria de
la Hostelerfa en Holanda ha sido
de nuevo la ocasidn elegida por
Catunambu para presentar su
oferta para el canal Horeca en
los Paises Bajos. Es la tercera vez
que la compafifa andaluza parti-
cipa en este evento, el mds
importante que se celebra en el
pais, no en vano este afio alcan-
zaba su quincuagésimo novena
edicidn.

Horecava se desarrollé del
12 al 15 de enero en Amster-
dam RAl. Por sus instalaciones
pasaron 55 570 profesionales de la
hostelerfa que pudieron asistir a la presen-
tacién de novedades y servicios de mds de

medio millar de compafifas que participa-
ron en esta ocasion.

Catunambu demostrd un afio mds la
“gran calidad” de su café, un producto con
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“un aroma y un cuerpo insupe-
rable y como no, lo hace como
un buen andaluz disfrutando de
un buen flamenco y un café de
arte”.Y es que los motivos fla-
mencos acompafiaron la imagen
de la compafifa en su stand, que
deleitd a los presentes con la
gracia andaluza al tiempo que
degustaban las diferentes varie-
dades que trabaja la cafetera.

Lo presentes pudieron cono-
cer la amplia oferta que posee
Catunambu y que va desde un
café en grano de gran calidad al
soluble tostado y molido, pasando por el
formato de cdpsulas y de monodosis, asf
como su variedad en tés e infusiones.

I' TECMAGLOS
- Maquinas automaticas Global Service Ei]

L I
Almacén Regulador / SAT Oficial

£ NECTA

Maquinas Vending & Dispensing
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~

Malaga
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952 038 989
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Comercializacion de Consumible
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Commerciale Adriatica estara con sus
nuevas maquinas de café en Espana

Entre los expositores que participan
este afio enVendibérica, la italiana Commer-
ciale Adriatica repetird experiencia para
mostrar la novedades desarrolladas bajo la
marca Panafé en el stand 5B19.

Acudird con una amplia muestra de
todas sus Iineas de negocio, mdquinas que
abarcan desde el mercado del hogar al OCS
en sus modelos compactos y cldsicos, pasan-
do por el segmento Horeca, hoteles, servi-
cios de catering, quioscos..., en definitiva,
todo el repertorio del dmbito profesional.

Este afio el centro de atencién lo ocupa-
rd su nueva Panafé House. Fox es el nombre
de esta nueva mdquina de café espresso,
compatible tanto con las cédpsulas de Nes-
presso, como con las cdpsulas de estandar
FAP y las disefiadas especificamente por la
propia compafiia para su gama de maquinas.

Su funcionamiento es muy similar al
modelo anterior, CA-NANO. Se trata del
mismo cuerpo de mdquina con la modifica-
cién pertinente para el uso de las cdpsulas
disefiadas por Nespresso. Al igual que sus
predecesoras, se trata de una mdquina
cuyos componentes son ‘Made in Italy' como
destacan desde Commerciale Adriatica,
incluyendo el sistema anti vibracién de la
bomba, el termostato con las juntas tdrridas.

Otro aspecto a destacar es la solucidn

Bobs

]
Listos en menos de 1 min.

propuesta para hacer frente a la produccién
de cal, un mecanismo patentado que se une
ademds al sistema de ahorro de energfa gra-
cias a una férmula que permite su funciona-
miento en modo bajo consumo.

La Iinea Fox estd disponible en dos
modelos diferentes: el basico (de seleccidn
de café espresso) v el electrdnico con dife-
rente selecciones de café (corto, largo, ame-
ricano y ajuste de temperatura).

Otra novedad importante que la com-
pafifa presentard enVendibérica serd sus dos
nuevos grupos de café espresso para maqui-
nas de cdpsulas, ambos ya disponibles en el

mercado, CA-TWIN-CUPS con el sistema
“deconto’ (Electronic Counter). Es una
opcidn que permite un mayor control sobre
la mdquina v los servicios.

También se podrd probar en el stand de
la empresa italiana la linea Panefé Milk. Dis-
ponible en tres modelos diferentes, estos
accesorios son el complemento perfecto
para la ceremonia del café. Gracias a su dise-
fio y su tamafio compacto, son una pareja
perfecta para todas las maquinas de café sin
boquilla de vapor, adaptdndose a todos los
tipos de cocina y oficina.

El sistema estd equipado con una triple
funcién: batidor de leche, calentador de
leche y dispositivo para preparar un capu-
chino, un Latte Macchiato, un espresso mac-
chiato o un chocolate caliente en cuestién
de unos segundos.

Asimismo, son accesorios con otro tipo
de aplicaciones que permiten mezclar o
espumar bebidas frfas, siendo ideales para la
preparacién de cafés helados o zumo de
frutas con leche, etc.

Con el impulso de las nuevas tecnologias,
la marca italiana ha desarrollado una app de
realidad aumentada que permite recrear la
el aspecto de una oficina o una cocina con
una méaquina Fox instalada o tomar un café
virtual...

Productos especiales para microondas

y vending de comida caliente como la
(et

Conoce todos nuestros productos en

www.pizzasystem.es

Ven a vernos a
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Saeco impulsa la
linea EVO en sus
distribuidores

Saeco participard en la Feria
de Vendibérica 2015 con
importantes novedades. La
compafifa mostrard a clientes y
visitantes la nueva linea EVO
que constard de una completa
gama de distribuidores de ven-
ding. La gama Evolution estd
compuesta por expendedoras
de 400, 500, 600, 700 vasos de
capacidad, en todo tipo de ver-
siones: I molino, 2 molinos, cap-
sulas, capsulas v café en grano
(gama Capbeans). Ademas pre-
senta un disefio moderno que
renueva la imagen de los mode-
los Freestanding Hot vy
Snack&Food.

No solo es una modifica-
cidn estética. Saeco apuesta por
mejorar la calidad del café
espresso para el consumidor
gracias a la tecnologfa ‘Gran
Gusto que’ perfecciona el resul-
tado en taza con un café de
alto nivel incluso con menor
dosis de café. Asimismo, son

mdquinas fabricadas teniendo
en cuenta las nuevas exigen-
cias del mercado en cuando a
cuidado del medio ambiente,
con una elevada capacidad y
amplia oferta de bebidas (has-
ta 39 bebidas diferentes en
Atlante EVO 500 y hasta 60
en el modelo Atlante EVO
700)."Elegante y eficaz combi-
nacion, que puede ofrecer un
servicio completo y variado
adaptdndose a diferentes
entornos. Ideal para todo tipo
de emplazamientos, ofrecien-
do un servicio de 24 horas
todos los dfas del afio”, rese-
fian desde la comparifa.
Atlante 500 Capbean, es
un nuevo modelo para un
mercado en constante expan-
sién que pone a disposicidn
del consumidor la posibilidad
de escoger la opcién que mas
le convenga, café en grano o en
capsula. Gracias a la nueva tec-
nologfa y el sistema exclusivo
de cdpsulas, este modelo se
convierte en un referente para
el profesional por su sencilla,
facil y eficaz reposicién y man-
tenimiento.

Es una de las soluciones
personalizadas de Saeco para
estar préxima a las exigencias
del mercado y de los consumi-
dores.

Saeco también amplia la
gama OCS que tendrd un apar-
tado especial representado por
mas de 10 modelos incluyendo
los nuevos modelos Lirika OTC
y Royal Gran Crema. El dispen-
sing, representado por las
gamas PHEDRA y NEXTAGE,
mostrard las novedades de la
gama pensada especialmente
para el sector hotelero, la res-
tauracién comercial y la restau-
racién colectiva.

39/ company / hostelvending

empresa / hostelvending



empresa / hostelvending

Simat presenta sus propuestas saludables y
su nueva linea de capuchinos y cacaos

Simat acude a Vendibérica que se
celebra en Madrid del 15 al |7 de
abril para presentar sus novedades de
cara al presente afo. A la extensa
variedad de su oferta, se incorporan
productos con los que la compafifa
pretende complacer a los consumi-
dores mds exigentes que buscan
opciones de vending saludable y la
mejor alternativa para un perfecto
funcionamiento de sus maquinas.

En esa gama dirigida al usuario de vending que quiere productos
equilibrados y que contribuyan a una dieta mds saludable, encontra-
mos una linea de ldcteos sin azdcares afiadidos que van desde pre-
parados ldcteos hasta leches 100% desnatadas o semidesnatadas.

Bajas en calorfas, saludables, ligeras, equilibradas, nutritivas, cremo-
sas y con extra de calcio, sin gluten, envasadas en un ambiente pro-
tector y capaces de ofrecer una funcionalidad éptima en las maqui-
nas automadticas. Son las principales caracterfsticas de esta linea que
los visitantes que acudan aVendibérica podrdn degustar in situ.

Junto a los nuevos lacteos, Simat
impulsa una amplia gama de sabores
naturales en infusiones sin azdcar, un
producto que ya presenta propieda-
des orientadas a la salud. La compafifa
ha logrado ademds reducir sus calo-
rfas y mejorar su rendimiento de cara
a los costes del operadon.

Entre las infusiones concentradas
sin azlcar, de las que solo se necesita
la mitad de la dosis para conseguir

una excelente infusién Simat ofrece tres sabores: t€ al limdn, té men-
ta y té natural.

A su listado de novedades, la compafifa afiade sus nuevos cafés
aromdticos y cappuccinos con una amplia gama de sabores (Irish,
Avellana, Caramelo y Vainilla) que ademds permiten combinarse con
los ldcteos Simat para darles un toque diferencial y con los cacaos
para conseguir un excelente Cacao Simat Avellana.

También serd posible probarlos durante los tres dias de ferias en
las degustaciones que Simat organiza por las mafianas y las tardes.

Contact us : Aqua Pyrénées | 48 boulevard Recteur Jean Sarrailh - 64000 PAU | +33(0)5 59 92 17 17 | info@aquapyrenees.com

is happy to inform
you about its new exclusive distributor
partnership with (ja,umx in WESTERN EUROPE

AQUA INEENEES
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CAFE DE MAQUINA

JCALIDAD O PRECIO!

El café de maquina es un cldsico.Lo es en
la sala de espera de los hospitales, en la pau-
sa en el trabajo, en las horas de estudio en la
Universidad, mientras esperamos un vuelo y
ahora también mientras nos desplazamos
de un lugar a otro en el centro de la ciudad.

Estd en el top tres de las bebidas mds
consumidas en todo el mundo y podriamos
decir que en el puesto ndmero uno cuando
hablamos de mdquinas expendedoras. Es
bdsico en una industria como el de la venta
y distribucidn automdticas y a lo largo de su
relacién con el vending ha evolucionado
mucho tanto su forma de ofrecerlo como la
concepcidn que se tiene de su calidad.

Que fuese de los articulos mds consumi-
dos en la industria no siempre ha sido sind-
nimo de ser el mds valorado. Es mds, se han
tenido que hacer importantes esfuerzos
tanto por parte de los fabricantes de
equipamiento para el desarrollo de equipos
capaces de conservar mejor el producto y
elaborarlo con mayor precisién para emular
las manos expertas de un barista como por
parte de los productores para ofrecer un
café de mayor calidad a un precio asequible
para el tipo de venta de que se trata, para
lograr mejorar tanto su valoracién como las
propias ventas.

Y es que el café de médquina en cierta
manera compite con la propia hostelerfa.
Aunque algunos momentos la complemen-
ta, en los Ultimos afios y debido a circunstan-
cias externas al propio sector, prcticamente
podemos diferenciar entre el que se puede
permitir ir al bar o el que opta por comprar
su café en la maquina, no sélo por su coste

sino también por la mayor y mds amplia
oferta que ahora se ofrece y de la que
hablaremos mds adelante.

Esto ha permitido que el café se sitde
como el producto més vendido dentro de la
restauracién automdtica. De las 600.000
mdquinas expendedoras que se estima
componen el parque instalado en nuestro
pais, alrededor de un tercio de ellas, unas
180.000 son sistemas que ofrecen bebidas
calientes, de manera
destacada café.

Através de estos dis-
pensadores, la industria
estima que el consumo
anual alcanza las 10.500
toneladas en el canal,
una cifra muy importan-
te que representa mds
del 229 del café atribui-
do tradicionalmente a la
hostelerfa. Y es que
segln la Federacién
Espafiola del Café de las
170.000 toneladas de café verde consumi-
das en Espafia, el 58% corresponde al hogar
mientras que el 429% a hostelerfa, en un pafs
como el nuestro donde el consumo per-
cdpita de café los 3,9 kilos afio.

Con 6,4 millones de tazas de consumo al
dfa, todavia quedan muchos usuarios por
conquistar y la clave estd en entender qué
necesitan, qué le exigen a un servicio como
este y cudles son los aspectos que se valo-
ran como negativos para poder trabajar
sobre ellos

Segln las estimaciones de los profesio-
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nales en la materia, esas 10.500 toneladas
que se dispensan en el canal suponen alre-
dedor de 62 millones de euros de venta
hacia el operador. Hablamos de muchos
millones de tazas de café de maquina al afio
por lo que nos encontramos ante un seg-
mento clave que debe seguir evolucionando
con el objetivo de obtener mejores rendi-
mientos y duplicar esa cifra si es preciso
para crecer sin reparos.

Junto al aumento de la venta del produc-
to, también crece el de maquinas nuevas de
esta categorfa. PVA, en su informe anual,
resalta que las mdquinas de café siguen sig-
nificando algo mds de la mitad del mercado,
concretamente el 519%, siendo un segmento
que ademds logrd prosperar en 2014 un
| 5% en relacidn con el mismo periodo del
afio anterior. El mercado espafiol sigue
estando dominado por el café espresso que
supone el 90% del total.Y entre el tipo de
mdquinas atendiendo a su autonomfa, las
free standing alcanzan el 64% del mercado,
correspondiendo el 36% restante a los
modelos table top.

Estos datos los corrobora César Zubiri,
director de expansidn de Jofemar. “Desde
luego que el crecimiento de la cultura del
café es evidente. En la dltima década se ha
intensificado el consumo de todas las cate-
gorias de café a nivel mundial y la apertura

de nuevos espacios de consumo ha estimu-
lado esta cultura, en la que cada vez cobran
mds importancia la especializacion vy la dife-
renciacién. Desde Jofemar siempre intenta-
mos garantizar la oferta mds completa de
sabores y mezclas.Y sf hemos observado un
crecimiento significativo en las ventas de
maéquinas de bebidas calientes. Al cierre de
2014, las méquinas de café han supuesto un
40% de nuestras ventas dentro de la divisién
de vending y, ademds, se ha conseguido una
importante apertura a nuevos mercados
como Brasil, Chile o Estados Unidos”.

De manera mds detalla
podemos trasladarnos a los
datos que nos proporcionan las
empresas mds representativas
del sector, ya sea porque son los
principales proveedores de pro-
ducto o por el peso que tienen
como operadores o fabricantes
de equipos especializados.

Tras la encuesta realizada,
podriamos decir sin riesgo a
equivocarnos que el café mds
demandado por el operador de
vending sigue siendo el que le
permite jugar con un mayor
margen econdémico Y, dentro de
este segmento, cada vez mds
cafés de mas calidad pero sin
llegar a la clasificacién premium
o gourmet que sigue estando
fuera de los circuitos habituales
solo reservado a operadores
contados que se arriesgan a
colocar en sus emplazamientos
una oferta mas variada con pre-
cios superiores.

Vendin es una de las empre-
sas mds representativas en este
sentido. Con su gran experien-
cia y siendo un proveedor
modelo en el canal, el 90% del
negocio de la compaififa lo
representa la venta y distribu-
cién automaticas, lo que supone
alrededor de cuatro toneladas
anuales. Segun sus ventas, el tipo
de café que mds se demanda
por parte de los operadores es
el robusta (75%), habiendo un
interés mayor por el natural
(76%) que por el torrefacto, una
tendencia que se ha invertido
en los dltimos afios.

“El grano es el café que se
emplea mayoritariamente en las
mdquinas automadticas, mientras
que el soluble es el que se
demanda para las mdquinas dis-
pensing”, aclaran desde Vendin.
Respecto a si hay mds interés
por un café premium por parte
de los operadores, sefialan que
“de momento no se solicita
mucho, alguin cliente que quiere
dar a su publico una gama mds
alta y entiende por ello que

debe de ser mas caro, pero no
tenemos constancia de que
haya mucha demanda de este
tipo de café” y eso a pesar de
que son conscientes de que el
“cliente si pide més calidad”,
aunque siempre “al mismo pre-
cio”, algo que es bastante com-
plicado.

“La situacién actual impide
que en el sector los operadores
puedan variar los precios que
tienen en las mdquinas, por lo
que es dificil poder mantenerlos
si se pone un café de calidad
superior ya que los mdrgenes
son minimos. Esto suele ser el
principal inconveniente, aunque
también influyen los gustos de
cada uno, hay personas que el
café natural no les gusta porque
dicen que no sabe a nada vy
estdn acostumbrados al café de
la cafeterfa o de su casa que
suele ser mezcla con torrefacto
en dosis altas”, aseguran desde
Vendin.

Hay mds movimiento en el
segmento de los capuchinos de
sabores."Es un mercado emer-
gente con lenta evolucién, que

va sustituyendo mds a las infu-
siones -té al limdn, manzanilla,
etc.- que a los cafés”, sefialan.
Para Café Arabo las ventas
en el vending representan el
40% del total de la compafifa.
Como nos confirma Albert
Busoms, su director comercial, la
variedad robusta es también la
mds pedida por el operador,
mas en su caso al no trabajan
con torrefacto. “Cuando el
cliente nos da la posibilidad de
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probarlo, nadie se imagina que
siendo natural, su comporta-
miento es parecido al torrefac-
o’

El interés por el robusta estd
en el precio “pero se estd
aumentando la demanda de
informacion de los ardbicas”,
nos confirman siendo sus ventas
un 60% de robusta y un 40% de
arabica. “Todos querriamos
hubiera mayor interés por el
café gourmet, pero por desgra-
cia, los comportamientos en el
vending de los ardbicas, son muy
complicados y los consumido-
res todavia no tienen el paladar
acostumbrado a ello, que esto
es lo fundamental... Todo termi-
na en el producto de costum-
bre y/o semejanza”.

Una experiencia muy similar
la encontramos en Tupinamba.
Con tan solo un 25% de las ven-
tas enfocadas al vending, la com-
pafila barcelonesa comercializa
alrededor de 600 toneladas
anuales en el canal, siendo de las
mds destacadas por volumen e
incidencia. Como nos detalla
Eugeni Ferigle, los operadores

que trabajan con esta empresa
se decantan en un 60% por el
café natural, siendo un 70%
robusta.

“El café gourmet es dificil de
trabajar en el vending. Son muy
pocos los que estdn a penas
empezando a apostar y pedir
mds calidad en el café. La mayo-
rfa sigue prefiriendo el precio
frente la calidad y/o el servicio”,
asegura.

Y aunque coincide con

Albert Busoms en afirmar que
un café mds caro no siempre es
de mayor calidad o tiene por
qué ser mejor, lo cierto es que
son “‘pocos” los que empiezan a
apostar por variedades pre-
mium. “Aunque un café mejor
suele tener un precio mayor, no
tiene que ser mucho mds caro.
Depende de lo que se quiera o
entienda como “mejor”, incide
Ferigle.

El precio, por tanto, es la
barrera que se marcan los ope-
radores para ofrecer a sus clien-
tes un café de mayor calidad. Un
café | euro mds caro representa
0,007 euros por servicio y
hablamos de cantidades que no
siempre pueden ser asumidas
por las medianas y pequefias
empresas y eso a pesar de que
son conscientes de que para
defender el servicio necesitan
mds calidad y mejores presta-
ciones tanto de las mdquinas
como de los productos.

Tampoco encontramos
grandes diferencias entre lo
mencionado hasta ahora y la
experiencia en Nestlé Profes-

sional con los operadores de
vending, Para la division enfoca-
da a la venta automdtica y la res-
tauracion, el canal representa un
219% del total de sus ventas, lo
que no es obstdculo para que la
compafifa tenga un amplio cata-
logo de productos.

“Nestlé tiene vocacién de
tener disponibles sus productos
alli donde y cuando los consu-
midores quieran consumirlos y
el Vending proporciona esta
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accesibilidad a nuestros consu-
midores. Para aprovechar esta
oportunidad hemos desarrolla-
do productos especificos y
tenemos un equipo especializa-
do tanto en Espafia, como en
nuestros centros de investiga-
cién en Suiza", destaca Enrique
Duaso.

“En Espafia existe una
demanda de cafés de sabor y
aroma fuertes, debido a la cos-
tumbre de beberlo principal-
mente mezclado con leche y
primordialmente por las mafia-
nas. No obstante, en los Ultimos
aflos se ve una tendencia hacia
cafés mds suaves. También exis-
ten variaciones de preferencia
en las diferentes zonas del pals.
Otra caracteristica muy especifi-
ca del mercado espafiol es el
elevado consumo de café des-
cafeinado”, precisa el responsa-
ble de Nestlé Professional que
también coincide en apuntar a
que “desde hace bastantes afios,
el consumo de café natural ha
ido creciendo en toda Espafia,
aunque todavia existen grandes
diferencias regionales”.

La preferencia por produc-
tos de mayor calidad y equilibrio
ha hecho que la proporcién de
ventas de café mezcla con
torrefacto haya ido descendien-
do. En nuestro caso, “la mayor

parte de nuestras ventas las
hacemos con café de tueste
natural, que ha sido nuestra
apuesta desde siempre”.

Pelayo Collantes, responsa-
ble del proyecto Stracto en
Cafento, arroja una visién muy
parecida a los anteriores pero
con la entrada en juego de este
interés por ofrecer cosas nuevas
a los clientes del café de mdqui-
na. “Se sigue demandando un
café en grano de calidad media
y precio muy competitivo. Esto
se lo pueden permitir gracias a
los grandes volimenes con los
que trabajan. No obstante, la
tendencia estd cambiando vy
cada vez mds se preocupan por
ofrecer una mayor calidad o, al
menos, tener una variedad de
calidad para aquellos clientes
que la demandan, y ahi es don-
de entramos nosotros con los
sistemas que llevamos para la
cdpsula Stracto”.

En la transicidn vivida entre
el natural y el torrefacto, coin-
cide con las demds empresas
en que la evolucidn viaja “hacia
el natural 100%, aunque toda-
via quedan bastantes que
siguen entendiendo el torre-
facto como necesario para
conseguir un café con colory
crema. Igual que en hostelerfa,
convencernos de que esto no
es necesario, y que un café
natural permite extraer un
€spresso con crema 'y cuerpo,
lleva un tiempo y no se consi-
gue de un dfa para otro”.

Entre las preferencia entre el
robusta y ardbiga, en Cafento
son conscientes de que hay mds
variedad en la demanda. “La
tendencia es a solicitar mas por-
centajes de ardbica, pero el pre-
cio demandado muchas veces
lo hace casi imposible. En este
sentido, lo importante es conse-
guir un blend equilibrado, que
aporte una taza con crema,
sabor y aroma, y que se pueda
conseguir con un precio com-
petitivo”, afirma el responsable
del proyecto Stracto.

La gran barrera es el precio.

vending

Pero, si se invierte mds también
se vende el café mds caro,
entonces el problema jcudl es?
;Se tienen menos clientes? ;La
supuesta pérdida de ventas no
se compensa con variedades a
mayor precio?

En Cafento lo tienen claro.
“El problema es que muchas
veces el operador tiene miedo a
subir el precio, y que los opera-
dores grandes son muy agresi-
vos en esta linea. Pero compro-
bamos que al consumidor no le
importa pagar un poco més o
que, al menos, prefiere tener esa
opcién de un café de mds cali-
dad, siempre que realmente lo
sea, claro. Si en una cafeterfa el
café cuesta 1,20 euros o mds, no
tiene sentido que haya oficinas
con cafés a 30 céntimos; ese
café dificilmente podrd ser de
calidad. Por eso los operadores
pequefios y las empresas de

café tenemos que trabajar en
esta linea y diferenciarnos con
un producto de calidad y un
servicio cuidadoso, que asegure
un café perfecto... también en
el vending”.

La segmentacién por tanto
estd bastante clara. El pequefio y
mediano operador prima el
precio frente a la variedad en la
oferta y solo algunos, una mino-
rfa adn, se arriesgan a elevar pre-
cios y calidad, porque no nos
engafiemos en el café hay cier
tos estdndares que deben

comenzar a pagarse en otros
rangos porque lo valen, sin con-
tar con las grandes empresas
explotadoras que por su mayor
capacidad tienen posibilidades
de confeccionar una oferta
especifica para ubicaciones con-
cretas.

Lo hemos visto de manera
muy clara con Pelican Rouge
que no solo ha tomado un
camino en el que intenta poten-
ciar el café como marca propia
tras cambiar el nombre y hacer
desaparecer Autobar de su
ensefia con todo lo que ello
implica de dejar atrds la imagen
alcanzada, sino que ademas
cuando llega a acuerdos con
compafifas como llly no permite
que su oferta llegue a todos sus
clientes, sino que lo hace de
manera seleccionada.

La marca Pelican Rouge
cuenta con mds de 150 afios de

historia y es reconocida a nivel
internacional como marca Pre-
mium de café. Cada dfa se sir-
ven mds de 7 millones de tazas
de café Pelican Rouge a través
de una cuidada red de distribu-
cién en |3 paises, ofreciendo un
estricto control del producto
desde la semilla hasta la taza y
una gran variedad de cafés pre-
mium, elaborados con la mejor
materia prima y con la expe-
riencia centenaria de nuestros
maestros tostadores.

“Nuestro posicionamiento
premium en el segmento del
café, avalado por miles de con-

sumidores en toda Europa, es
nuestra mejor carta de presen-
tacion”."Apostamos por conse-
guir la mejor experiencia del
consumidor; cuya satisfaccion
siempre se encuentra en el foco
de cualquier decisién que toma-
mos”, asegura, José Ignacio
Huarte Iribarren, director gene-
ral de Pelican Rouge Coffee
Solutions en Espafia.

Hay otras marcas como
Alliance que trabajan con Lavaz-
za que también permiten a sus
consumidores elegir alternativas
al tipico café con leche de 50
céntimos, incluso son capaces
de permitirse trabajar con café
de comercio justo, un tipo que

también encarece los precios
del servicio, aunque no necesa-
riamente tenga que llevar apa-
rejado un plus de calidad.
;Quiénes aciertan y quiénes
se equivocan? Es muy relativo, ya
que es dificil convencer a los
que consiguen tener un balance
positivo de que hay férmulas
mds variadas, pero lo cierto es
que el consumidor ha demos-

trado que puede pagar mds por
el café si se le ofrece algo mejor.
Lo podemos ver de manera cla-
ra en el mercado de cdpsulas y
también wwen diversas encues-
tas publicadas, sondeos de opi-
nién que también colocan el
café de comercio justo como
una preferencia entre un publi-
co comprometido con prdcticas
algo mds éticas sin importar en
demasfa el encarecimiento final.

De estas mismas opiniones
se hace eco Enrique Duaso:
“Existe una contradiccién entre
lo que desean los clientes de
servicios de vending y los con-
sumidores. En muchos casos, los
clientes buscan un servicio con

un precio ajustado y en cambio
los consumidores estan dispues-
tos a pagar un poco mds para
disfrutar de unas bebidas de
mayor calidad. Muchos opera-
dores de vnding estdn desarro-
llando iniciativas que apuestan
por una mejora de la calidad,
pero todavia hay mucho camino
por recorrer para convencer a
los responsables de decidir qué
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oferta de
vending se
contrata”.

Y al
final lo

que
se
impone es
lo que elige el
consumidor. Ya no vivimos
en la era en la que solo se pue-
de elegir entre dos proveedo-
res. En un mundo globalizado,
al final el usuario de un servicio
prueba, comprara y se queda
con lo que le conviene tanto
econdmicamente como en la
relacion calidad-precio. En el
dltimo Congreso Espafiol del
Café organizado por la Federa-
cién Espafiola del Café, Javier
Garcia, director comercial para
la Distribucién Automdtica de
Vendomat, una de las empre-
sas con mds peso dentro del
vending café, distribuidor de
Lavazza, redundaba en ello,
recordando que todavia las
opiniones negativas predomi-
nan, criticas que se enfocan a la
calidad del producto ofertado.
La percepcidn, aunque va cam-
biando, todavia no ha dado un
vuelco y el escaso margen que
permiten los precios lo hace
en muchos casos mds compli-
cado.

Si a esto se suma que
muchas veces el acceso a una
mdquina tampoco es ficil, ya

que cuando estdn fuera de los
espacios de trabajo, no hay
manera de dar con una de
manera directa y su presencia
en la calle es menor, y el mal
servicio que se presta a las
reclamaciones, siguen estando
detrds de la mala prensa.

De todos modos, como
hemos dicho, la percepcién de
los operadores va cambiando v

a las grandes empresas también
le siguen medianas y pequefias
compafifas que optan por dife-
renciarse de la competencia.
Esto nos permite hablar de
cierta transicion y de la entrada
de una oferta més variada y de
un nivel superior.

“Contamos con mds de 100
concesionarios de marca illy
para el vending, personas y
compafiias excepcionales que
han querido compartir con
nosotros la misién de la empre-
sa. Van desde pequefios
emprendedores hasta algunas
de las principales compaiias del
sector. Todos ellos importantes
y estratégicos”, explicaba en
una entrevista concedida a
nuestro medio Massimo Sagge-
se, Director General de illycaffé
s.p.a Sucursal en Espafia, una
marca que siempre se ha consi-
derado premium en el sector.

“Lo que illy ofrece es siem-
pre un sabor Unico Yy reconoci-
ble una mezcla unica de 9 tipos
de café ardbica. Esta mezcla se
envasa en diferentes formatos y
es en el vending en el que
mayor variedad de cédpsulas
encontramos, una para el ven-
ding tradicional el MPS profe-
sional, orientado a las maquinas
Perla y Winning". Preguntado
acerca de si el sector estd pre-
parado para dar un nuevo salto
de calidad a pesar de los pre-
cios, respondfa asf: “Preparado
no, estd a punto de caramelo,
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con las pilas cargadas, con
muchisimas ganas, con expe-
riencia, con los deberes hechos
de pasar estos afios duros y con
capacidad para dar un servicio
increfble y con un mercado
enorme que desarrollar. Parti-
mos de un nivel de precios y
percepcion de calidad tan bajo
que la tarea es enorme, v las
posibilidades casi infinitas. El
consumidor y los clientes para
mi ya No son excusa, estdn pre-
parados y a puto para comprar
calidad. Ahora les toca a los
actores principales del sector
dar el paso y saber decir NO
cuando toca y apostar fuerte
por la calidad cuando el cliente
admite la posibilidad”.

Casi igual de positivo se
muestra Pelayo Collantes de
Cafento. “El canal vending ha
evolucionado en los dltimos
afios, y cada vez existe una
mayor preocupacion por la cali-
dad del café, originada por los
propios consumidores, que exi-

gen mejor café de lo que tradi-
cionalmente se ofrecia en las
mdquinas de vending, y tam-
bién por los propios operado-
res, que estan esforzdndose
por ofrecer ese café de mejor
calidad. Este escenario nos
parece mucho mds interesante
para nuestra propuesta y
vemos, por tanto, mayores
oportunidades. Por otro lado,
nuestro proyecto de cdpsulas
Stracto es una propuesta idé-
nea para llevar el espresso per-
fecto también a las oficinas y al
vending, y por eso hemos tra-
bajado en los ultimos afios
para poder ofrecer un espres-
so Stracto en cualquier tipo de
oficina, sean pequefias tipo
OCS, o grandes. Para estas Ulti-
mas contamos con la nueva
méquina Atlante Saeco Strac-
to".

Su reciente entrada en el
canal les obliga a competir con
empresas asentadas y ofertas
muy bien pensadas para el

vending, por lo que préctica-
mente la principal via que les
queda ese ese aporte extra de
calidad. "Nuestra oferta estd
muy enfocada a la calidad del
café y,mds concretamente, tiene
como base el café en cdpsulas,
que es lo que verdaderamente
asegura un espresso perfecto en
todas las situaciones. Evidente-
mente, para el mercado del ven-
ding es necesario completar la
oferta con una gama de café en
grano competitiva y de produc-
tos solubles de calidad. Hemos
realizado un trabajo importante
en esta linea para disponer de
una gama amplia de productos,
pero siempre llevando como
protagonista principal nuestro
producto en cdpsulas”.

En Tupinamba también estdn
trabajando el mercado de la
cdpsula con precisién. “Van
abriéndose espacio poco a
poco. Son una buena alternativa
y la divulgacion del sistema estd
favoreciendo su introduccién”,
sefiala Eugeni. En la pasada edi-
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cién de Hostelco Barcelona
presentd una nueva cdpsula
compatible con las mdquinas
Caffitaly de Saeco. Se ha creado
en colaboracién con la compa-
fila en el mercado francés por
eso se pudo ver primero en el
Foro de la Distribucién Auto-
mdtica celebrado en Ménaco.
Es un sistema ademds que
destaca por ser cémodo y rdpi-
do en su utilizacién, ademds de
mds limpio e higiénico en su
manipulacion. Estas caracterfsti-
cas que se han podido perfec-
cionar con la cdpsula también
han permitido a las empresas
empezar a trabajar con diferen-
tes calidades y precios, dejando
un margen mds amplio para dis-
tinguir el servicio que se ofrece
y déndole al cliente la posibili-
dad de elegir la opcién que mds
le convenga en cada momento.
“El mercado de cédpsulas
evoluciona constantemente y; al
igual que para todos los canales,
es una solucién perfecta para
obtener un café de calidad de

manera sencilla, rdpida y en cual-
quier lugar. En el vending el pre-
cio bajo siempre ha sido una
barrera, porque las cdpsulas tie-
nen un precio superior al de un
café de grano, pero cada vez
son mds los clientes que prefie-
ren pagar un poco mdsy tener
la garantfa de un café de calidad
y, ademds, poder elegir entre
diversos tipos de café”, resalta
Collantes.Y es que Cafento ha
desarrollado en los Ultimos afios
diferentes modelos para “adap-
tarnos a las necesidades de
todo tipo de oficinas, desde las
que cuentan con 2-3 personas Yy
necesitan una cafetera tipo
doméstica, a las que tienen mds
de 500 empleados, donde enca-
ja perfectamente la nueva
mdquina Vending Stracto, desa-
rrollada por Saeco”.

Esta tiene ademds la peculia-
ridad de que permite ofrecer
café en grano y las capsulas
Stracto, de modo que el propio
consumidor puede decidir si
pagar un poco mas por el café
de cdpsula o pagar un poco
menos y quedarse con el café
en grano."Y la realidad es que el
porcentaje de venta de cdpsulas
Stracto en estas maquinas supe-
ra con creces nuestras mejores
previsiones, estando por encima
del 40% del total de cafés, lo
que demuestra que hay muchos
consumidores dispuestos a
pagar un poco mdas por un
espresso de calidad”, declaran.

La mdquina a la que hace
referencia, la Vending Stracto se
presentd en la edicién de 2013
de Vendibérica y su implanta-
cién ha sido desigual. “Nos
encontramos con dos desafios.
Por un lado, el hecho de que
Cafento no haya apostado por
el vending hasta hace poco, sig-
nifica que contamos con una
cartera de clientes operadores
muy pequefia, lo que hace mds
dificil llegar a presentarles la
méquina.Y por otro, el hecho de
trabajar con un sistema de cap-
sulas exclusivas de Cafento,
hace que inicialmente exista

alglin recelo. No obstante, des-
de que la presentamos ya
hemos cerrado acuerdos con
varios operadores de toda
Espafia, hemos colocado mds de
30 méquinas, v los resultados
estdn siendo muy positivos, lo
que hace que los clientes con-
fien cada vez més en el produc-
to y en la méquina’.

Los fabricantes, como en
muchas otras cuestiones, estdn a
lo que demanda el mercado y
los operadores y son capaces
de adaptarse pricticamente a
cualquier cosa. Asf lo evidencian
desde Jofemar. “Consideramos
que es una opcién muy intere-
sante y que podrfa funcionar,
especialmente en oficinas y en
vending publico. Para nuestra
compaiifa los modelos de cdp-
sulas son una alternativa total-
mente compatible con las actua-
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les tendencias y, por ello, espera-
mos lanzar al mercado méaqui-
nas preparadas para ofrecer
café en cdpsulas. El consumidor
de café es cada vez mds exigen-
te v, de esta forma, se podrd
ofrecer una calidad todavia
mayor. AUn asf, hay que tener en
cuenta que implica un proceso
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de desarrollo importante”.

Como vemos no es facil
apostar por algo diferente por
parte de los fabricantes y los
proveedores si no se cuenta
con la complicidad y el total
convencimiento por parte del
operador que, al final, es el que
mds influencia tiene para con-
vertir una tendencia en una
practica comun y atender a lo
que realmente demanda el
consumidor.

De todos modos, no todos
tienen tan claro que el merca-
do de las cdpsulas esté hecho
para el vending. En Café Arabo
no lo ven tan claro."Las capsu-
las siguen siendo el rey para
nuestro negocio, pero estdn
mas encaminadas para el mini-
vending y cada dfa mds a la
hostelerfa. Nosotros no vamos
con cdpsula al vending, porque
creemos que es un negocio
menor por cuestién de costes
hacia el operador. Aunque
debo decir que es un negocio
que crece para los operadores
no profesionales, que con esto
logran tener una estabilidad de
producto”.

Sin embargo, en la compa-
fifa estdn convencidos de que

es el formato que va a triunfar
este afio, al menos en la
hostelerfa.“En Café Arabo tene-
mos la previsién de vender este
2015 unas mil mdquinas para
este sector, ya que vendemos a
nuestros propios distribuidores
de 23 paises y también a torre-
factores, que les maquilamos la
cdpsula con su marca”.

Coinciden en apuntar que el
vending no es mercado para las
cdpsulas desde Vendin donde
llevan mas de seis afos trabajan-
do este formato.“Son para un
mercado diferente del vending,
es a nivel mds particular, sobre
todo, para OCS y hogar. En ese
nivel s funcionan, el Vending no
es el cliente dptimo. Lo bueno
es que trabajas con un margen
mds amplio”, sefiala M* Carmen
Sénchez, responsable de marke-
ting de la empresa.
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M?# Carmen Sanchez, responsable de
marketing de Vendin estd convencida que
este afio las tendencias en vending irdn
encaminadas a “mejorar la calidad de la
leche”, un aspecto también fundamental
para el café, ya que su consumo mezclado
es elevadisimo en nuestro pafs. En este
apartado, la evolucidn sigue un camino muy
paralelo al café, aportando los proveedores
méds variedad para poder elegir entre pro-
ductos mds dptimos y de un nivel superior
en cuanto al sabor y el rendimiento.

Y ya si nos fijamos en los nuevos con-
ceptos no queda mds remedio que hablar
del ‘coffee to go’ ya sea porque muchos
estan convencidos de que va a
triunfar o porque se habla
demasiado de la férmula y ain
no termina de calar en nuestro
mercado.

Este café para tomar en
cualquier lado que es la esen-
cia del vending y a la que ya da
respuesta con las alternativas
que existen en la actualidad,
lleva esta forma de tomar la
bebida en camino a otro nivel.
Para los que se desplazan, para
los que se lo quieren llevar a su
casa o al Metro, para los que
quieren vasos mds grandes...
Es una solucién muy americana
que cuenta con el benepldcito
de fabricantes y grandes ope-
radores.

Selecta es uno de ellos y
junto a Starbucks ha sido capaz
de darle una nueva dimensidn a su oferta. Al
menos esa es la intencién. A la incorpora-
cién de nuevas maquinas, mas tecnoldgicas,
los operadores suman este tipo de oferta 'y
en el caso de Selecta empiezan a recoger
los primeros réditos. En su informe financie-
ro de septiembre de 2014 apuntaban a que
es un proyecto que estd funcionando de
manera positiva con Starbucks, compaiifa
con la que ya tiene més de 150 puntos acti-
vos para la promocién del consumo de café.
Sigue en negociaciones con dos cadenas de
estaciones de servicio independientes con
las que tiene proyectado abrir nuevos pun-
tos de 'coffee to go’en los préximos meses,
una tendencia que como hemos visto se
encuentra en auge en el vending al suponer
una alternativa de calidad y precio.

Entre los fabricantes han tomado nota y
con Rheavendors descubrfamos su confian-
za en este formato, una oferta basada en
variedad de bebidas y sabores, en vaso gran-
de, con tapa para llevar: La compafifa italiana
que viene trabajando en el perfecciona-
miento de este concepto resume de una
manera muy grdfica esta transformacién:“En
las peliculas que se proyectan en el cine, ya
no se ve a los protagonistas golpeando una
mdquina sino que, a menudo, podemos ver-
los con un vaso ‘to go’ en la mano...".

Y es que la mdquina ha dejado de ser la
protagonista para cederle en su plenitud la

atencion al café y la forma en que se toma.

Lo hace porque cada vez son mds las com-
pafifas que apuesta por la calidad del pro-
ducto y también por la variedad en la elec-
cién de cara a un consumidor cada vez mds
exigente y mds formado en cuanto a cultura
cafetera. “La denominacién vending esta
dejando paso a un concepto mds amplio y
que define mejor lo que podemos hacer a
través de una mdquina de calidad: La Res-
tauracién Automdtica”, resaltan desde la
empresa.

Hoy es posible que las maquinas con
productos de primera calidad sean capaces
de ofrecer un servicio a la carta a la altura
del mejor de los Coffee Shop. “Nuestros
equipos ofrecen la mayor de las variedades
y en una misma mdquina los consumidores
pueden satisfacer todas sus necesidades.
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Desde un café corto italiano a un Cappucci-
no ‘to go’ inigualable”.

"“En nuestro sector es tiempo de innovar
y por eso hemos creado una gama de
mdquinas que aceptan todas las tendencias,
desde la tradicional a la mds avanzada. Por-
que si ofrecemos mds, conseguiremos méds
consumiciones. Solo ofreciendo un servicio
de primer nivel seremos reconocidos como
sector de calidad”, asi de convencidos se
muestran. El méximo exponente de esta
oferta integral, en la que el consumidor pue-
de dar respuesta a todos sus gustos y ape-
tencia, es la mdquina Luce X2, un equipo
que permite ofrecer hasta 42 selecciones
con dos tipos de espresso vy una
gran cantidad de solubles.

Es una maquina que les permite
a los operadores ofrecer desde un
tradicional café corto con 6,7 u 8
gramos de café hasta un Mocacchi-
no especial XXL en vaso de cartdn
de hasta 300 cc., con 12 gramos de
café y los gramos de leche y choco-
late necesarios, ademds de su
correspondiente tapa para que
nada se derrame.

También N &W Global Vending
estd preparada para que los opera-
dores puedan integrar este tipo de
formato de café en sus puntos de
venta. Lo pudimos ver en Francia
Equip’Hotel, un encuentro bianual
dedicado a profesionales de la
hostelerfa y la restauracién siendo
un referente para todos los profe-
sionales de Horeca. Aqui mostraron
los componentes de la gama Krea en su
nuevo concepto “Coffee to go solution”.

Quizds todavia es un modelo muy orien-
tado a ubicaciones especificas, pero todo es
dejarlo crecer. Por ahora priman lineas table
top en los que el cliente elige la cantidad y el
tipo de café que quiere llevarse a su lugar de
trabajo o con el que quiere pasear por el
centro comercial o las instalaciones del
hotel.

“Evidentemente hay una clara tendencia
hacia los productos ‘on the go’y no sola-
mente en el sector del café. Las nuevas ten-
dencias y los hdbitos de vida, en los que la
velocidad y la practicidad juegan un papel
fundamental, demanda nuevos formatos
que permitan comer y beber a cualquier
hora y en cualquier lugar. En Jofemar enten-

demos que las mdquinas de bebidas calien-
tes pueden convertirse en una de las mejo-
res soluciones para poder ampliar los hora-
rios de servicios sin ampliar las estructuras.
Dentro de nuestra estrategia, desarrollar
este tipo de formatos si es una idea que se
ha planteado. Una de nuestras principales
fortalezas es, precisamente, que ofrecemos
soluciones personalizadas en funcién de las
necesidades de nuestros clientes y, por tan-
to, pondremos en marcha nuevos proyectos
en este dmbito en funcidén de la demanda
del mercado”, sefiala Zubiri.

Si nos vamos a nuevas magquinas orienta-
das al café, aunque no necesariamente al
formato to go, es inevitable hablar de la
Coffeemar Bluetec.“A nivel técnico hemos
introducido un nuevo modelo de caldera de
aluminio y un innovador teclado capacitivo
de seleccion de productos que, desarrollado
en el marco del proyecto TSI-020602-2012-
64 cofinanciado por el Ministerio de Indus-
tria, Energfa y Turismo por medio del Plan
Avanza?, garantiza una dptima visualizacion
de los productos”.
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HOY ES POSIBLE QUE LAS
MAQUINAS CON PRODUC-
TOS DE CALIDAD SEAN
CAPACES DE OFRECER UN
SERVICIO A LA CARTA A
LA ALTURA DE CUALQUIER
ESTABLECIMIENTO DE
HOSTELERIA

Entre las mejoras que destaca César
Zubiri de este modelo renovado estd la
nueva vélvula de presidn del grupo de ero-
gacidn que permite asegurar que el inicio de
la extraccion ya esté pasteurizado.

Pero si hay que hablar es inevitable acu-

dir a iniciativas totalmente rompedoras
como la propuesta por Azkoyen vy su Button
Barista App. Estd por ver si el operador con-
fia en ella pero la carta de presentacion es
realmente atractiva. Una aplicacién para dis-
positivos iPhone y Android que permite
personalizar las bebidas disponibles en
varios de los Ultimos modelos desarrollados
por la compafifa espafiola. Con ella se pue-
de ajustar pardmetros tan diversos como el
gramaje de café, el volumen de agua, leche o
la cantidad de azicar que queremos en
nuestro café.

No es la Unica compafifa que apuesta
por una mayor comunicacion entre el con-
sumidor vy la mdquina. En otros niveles en
otros fabricante espafiol como Jofemar
podemos ver ese aumento de la“interactivi-
dad”. “Dada la tipologia de los diferentes
productos de las mdquinas de bebidas
calientes, hay muchas limitaciones a tener en
cuenta a la hora de trabajar la personaliza-
cién en esta linea, pues todas las variables
del proceso de elaboracién del café pueden
afectar al sabor"”.
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Mas visibilidad y mds apoyo promocio-
nal.Vendibérica 2015 configura un nuevo
espacio para poner en valor las novedades
que se presenten en la proxima edicion, a
celebrar en Ifema, en Madrid, del 15 al 17
de abril.

Vendinnova es la iniciativa puesta en
marcha por la organizacién para brindar
un escaparate exclusivo y dedicado a esos
proyectos que ven la luz por primera vez
en la Feria Internacional del Vending o que
viven su lanzamiento comercial durante la
cita.

“Los expositores tienen opcidn, de for-
ma gratuita, a incorporar sus novedades al
nuevo directorio Vendinnova, que ofrece
un recorrido por las Ultimas innovaciones
que presenta la industria del vending v la
restauracién automdtica en la Feria”, sefia-

el programa de encuentros profesionales
arranca el 15 de abril, a las 1'1.30 horas, con
una mesa redonda sobre el ‘Presente, retos
y futuro del sector del Vending en Espafia’, y
que cuenta con la colaboracién de PVA,
Proveedores de Vending Asociados; ANE-
DA, Asociacion Nacional Espafiola de Distri-
buidores Automdticos, y la Asociacién Euro-
pea deVending. La jornada tendrd lugar en el
espacio FreshForum, habilitado en el Pabe-
llén 5 de la Feria de Madrid. Intervendrdn
Erwin Wetzel, director general de EVA; Javier
Arquerons, presidente de ANEDA; Rafael
Olmos (socio de PVA), y Yolanda Tarango
(colaboradora de PVA).

Ese mismo dia -15 de abril- a las 16.30
horas, y en el mismo escenario, el FreshFo-
rum, tendrd lugar otra mesa redonda, en
torno a‘l.a nueva tecnologia al servicio del
operador: interactividad, telemetria y siste-
mas de pago’. En la misma, participardn
como ponentes el Director General de

VENDIBERICA

lan en un comunicado.

La inclusién en Vendinnova permite al
producto contar con su espacio propio en
la web, acceso a distintos soportes promo-
cionales, a redes sociales y otras platafor-
mas que le permitan cobrar una mayor
visibilidad medidtica.

El sector del vending se distingue por su
esfuerzo innovador, como se puede apre-
ciar en el Salén. Un argumento mas a favor
de la conveniencia de instalar vending en
las empresas, junto a otras razones, como
el ahorro en tiempo y dinero; la disponibi-
lidad durante todo el dia; el hecho de pro-
porcionar un espacio de relax en el traba-
jo; la variedad de productos, cada vez mds
saludables, que ofrece; la calidad de las
marcas; la fiabilidad del servicio; la facilidad
de pago, o el respeto al Medio Ambiente.

Innovapos, Antonio Jiménez; el Technical
Account Manager de Verifone, Antonio
Soria, y representantes de Coges, Jofemar y
Automated Vending.

El jueves, |6 de abril, tendrd lugar una de
las principales novedades de Vendibérica, el
Dia del Café. A las 10.30 horas, se celebra
un Workshop Café, en el que Josep Rovira,
del Forum Cultural del Café, y Pablo Garcfa,
de Icona Café, introducirdn a los profesiona-
les asistentes y mediante charlas y degusta-
ciones, a un nicho de negocio que estd
conociendo un gran auge. A las 13.15 horas,
se desarrollard la cuarta edicién del Cam-
peonato Barista de Madrid.

Asimismo ese dia y durante todo el
horario de la Feria—de 10.00 a 19.00 horas-,
torrefactores y empresas tan importantes
como Tupinamba, llly, Cafento, Templo,
baque, Arabo, Catunambu o Ital Café, entre
otras, mostrardn la calidad, servicio, expe-
riencia sensorial y sabor de sus cafés,
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Ademas, el sector del vending apuesta
cada vez mds, por proporcionar productos
y servicios adecuados a cada tipo de insta-
lacién, como oficinas y pymes, gimnasios u
hoteles. Vendibérica es el encuentro
comercial indicado para que cada tipo de
establecimiento conozca el equipamiento
vending mds adecuado a sus caracterfsti-
cas.

Precisamente y para atender esa espe-
cificad, Vendibérica organiza el dia 15 de
abril de 2015 una jornada sobre “Vending
y Restauracion automdtica en el hotel:
cdmo, ddnde y cudndo”. En dicho encuen-
tro, expertos en la materia explicardn las
claves y oportunidades para desarrollar el
canal vending en el hotel y sus diferentes
espacios, como la cafeterfa, gimnasio, por
plantas...

mediante las rutas de café y catas por los
stands de los mds cafeteros.

El programa de Jornadas Técnicas de
Vendibérica concluird el viernes, 17 de abril,
a las 11.30 horas —en el espacio de debate
FreshForum-, con una mesa redonda que
lleva por titulo “Hotel Vending: retos y pro-
puestas del vending en el sector hotelero”,y
que responde a la realidad de la creciente
implantacién del vending en los estableci-
mientos hoteleros, aportdndoles valor afia-
dido y una mayor rentabilidad. El encuentro,
moderado por el Director de la Revista
Mundo Vending, contard con la intervencidn
del Presidente de la Asociacidn Espafiola de
Directores de Hotel, AEDH,Vicente Rome-
ro; el Director General del Hotel Audito-
rium de Madrid, Pablo Vila; el CEO de Sidor
me Hotels, Jairo Gonzdlez; el Director
General de Pelican Rouge Coffee Solutions
Espafia, José Ignacio Huarte, y el Director
General de Saeco Ibérica, Juan José Mach.
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El Saldn del Equipamiento, Alimentacion
y Servicios para Hostelerfa y Turismo se
celebrd un afio méds siendo el referente para
el sector hostelero vy
turistico, dmbitos a
los que cada afio se
suma también el
vending para aprove-
char las sinergias que
generan uno y otro.
Lo hace a través de
marcas transversales
que cubren con su
producto una amplfa
variedad de lineas de
negocio como pode-
mos ver en otros
eventos en los que la
venta automdtica es
protagonista.

El Palacio de
Ferias y Congresos
de Mdlaga es el lugar
de encuentro de los profesionales del ramo
que podrdn conocer de cerca las novedades
de mds de 200 empresas proveedoras de
servicios y productos relacionados con la
hostelerfa y el turismo. El Salén H &T se
estrena junto al | Congreso Sabor a Mélaga
y el Il Foro Gastroarte y recupera su cardc-
ter anual para ser una pieza clave en la dina-
mizacion el sector.

Se inaugurd el encuentro con la presen-
cia de los mdximos representantes institu-
cionales y sectoriales de las entidades orga-
nizadoras y promotoras, tales como el alcal-
de de Mélaga, Francisco de la Torre; el presi-
dente de la Diputacién Provincial, Elfas
Bendodo; el presidente de AEHCOS v del
comité organizador del salén, José Carlos
Escribano, y el presidente de la Cdmara de
Comercio, Industria y Navegacion de Méla-
ga, Jerénimo Pérez Casero.

El presidente de los hoteleros, José Car-
los Escribano, ha puesto el foco en el
“importante recorrido” del saldén, ya que
seglin ha explicado, "queremos ser el refe-
rente del Mediterrdneo, el norte de Africa y

H&T

el Sur de Europa”. Asf, ha recordado que H
&T “nacié en época de en época de crisis
sabiendo que habia que aunar esfuerzos y

que no podiamos perder esa capacidad de
trabajo”, por lo que ahora “hay que consoli-
darla”, con la aportacién de otros agentes
de la industria turistica tales como los cam-
pings, los empresarios de playas y restaura-
dores."Ahora es mds importante si cabe la
presencia en esta feria, estamos en pleno
plan de mejora y para eso esta feria nos vie-
ne como anillo al dedo”, ha concluido.

H &T, que adquiere cardcter anual desde
este afio, convoca a todos los perfiles profe-
sionales vinculados a estas actividades y
defiende el papel del proveedor como
socio estratégico de la hostelerfa y la hote-
lerfa en un mercado como el actual, deter-
minado por orientacidn a un cliente cada
vez mads exigente que demanda experien-
cias Unicas y personalizadas. De esta forma,
el publico visitante incluye empresarios,
gerentes de todo tipos de establecimientos
hosteleros, directores comerciales, jefes de
compras, jefes de cocina o gobernantas de
hoteles, entre otros.

Asi, las empresas expositoras traerdn
hasta el salén a las principales marcas de
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referencia vinculadas a la provisién de servi-
cios y equipamiento para hostelerfa y hote-
lerfa, incluyendo alimentacién y bebidas;
equipamiento de
cocina; mobiliario y
decoracién; lencerfa
y textil; lavanderfa,
tintorerfa, higiene vy
limpieza; mesa vy
menaje; climatizacion;
gestidn tecnoldgica e
informdtica o exter-
nalizacién de servi-
cios, entre otros.

Junto a la zona
expositiva, el saldn
cuenta con un pro-
grama de actividades
paralelas con confe-
rencias y mesas
redondas, exhibicio-
nes, presentaciones
de empresas y pro-
ductos, catas y concursos. Entre las cuestio-
nes previstas en el programa del Speaker
Corner; se encuentra un andlisis de las opor
tunidades derivadas de la tecnologfa aplica-
da a la gestidn de los establecimientos turfs-
ticos; posicionamiento en web y redes socia-
les, un panel sobre legislacién en ocupacién
de terrazas y playas, o un curso sobre alér
genos y correcta atencion a clientes celiacos.
Ademds, tiene lugar el VI Concurso Profe-
sional de Coctelerfa para Jefes de Bares,
Jévenes Barmen y alumnos de Escuelas de
Hostelerfa, organizada por la Asociacién de
Barmen Mélaga-Costa del Sol.

Ademas del | Congreso Sabor a Mdlaga,
una iniciativa del Ministerio de Industria,
Energfa y Turismo mediante Escuela de
Organizacién Industrial (EQI) y la Diputa-
cién Provincial de Malaga —a través del Fon-
do Europeo de Desarrollo Regional
(FEDER)- para dinamizar el tejido producti-
vo agroalimentario y el mercado minorista a
través de nuevos canales en la provincia de
Mélaga, el |7 de marzo tiene lugar el segun-
do foro Gastroarte.

Vending Paris redne los dfas 18y
|9 de marzo a la industria de la distri-
bucidn automdtica en Versalles con el
objetivo de dar a conocer las princi-
pales innovaciones del sector para
este afio. Repite asocidndose con
Sandwich & Snack Show y Parizza
para, al menos, alcanzar los ndmeros
del pasado afio con 16.200 visitantes
Yy una repercusion sin precedentes.

Para lograrlo, los organizadores
presentan esta edicién como la mds
internacional, aprovechando que afio
tras afio aumenta la presencia de empresas
extranjeras tanto como expositores como
visitantes, y también la mds tecnoldgica.

Como novedad,Vending Paris confeccio-
na una nueva seccién,Vending Store Game,
un espacio para poner en valor todo lo rela-
cionado con las nuevas tecnoldgicas vy la for-
mulas de venta que estdn transformando

Méds espacio, mds empresas, mas visitan-
tes, mds repercusion. Todo suma en Vendita-
lia 2015 que sigue inmersa en los preparati-
vos de una edicién especial que se desarro-
llard del 3 al 6 de mayo durante la celebra-
cion de TuttoFood y coincidiendo con la
primera semana de la Exposicidn Universal
que este afio gira en torno al lema ‘Alimen-
tar el planeta, energfa para la vida'.

La carta de presentacion es inmaculada y
aunque también pudiera parecer que ante
tal avalancha de eventos, el vending podria
quedar diluido, nada més lejos de la realidad.
Por eso los objetivos de la Feria ltaliana de
potenciar todo lo relacionado con las nue-
vas tecnologfas y las estrategias de alimenta-
cién equilibrada que se pueden disefiar a
partir de la venta automadtica.

PARIS

por completo la venta automdtica.

Desde las corrientes que ponen en valor
la expendedora como un medio de comu-
nicacion y una herramienta de marketing a
las acciones encaminadas a personalizar los
productos, proporcionar mds interactividad
o combinar el vending con otras industrias,
estardn representadas, destacando las con-

VENDITALIA

TuttoFood se ha confirmado como una
de las exposiciones dedicada a la industria
de los alimentos vy las bebidas mds impor-
tantes de Europa. Su éxito va en aumento
con 120.000 metros cuadrados de exposi-
cién, 60.000 visitantes profesionales, 2.000
marcas representadas y un crecimiento
impresionante en el nimero de comprado-
res frente al afio anterior.Venditalia 2015 se
beneficiard de su visibilidad haciendo de la
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ferencias que ofrecerdn profesionales
de Mondelez, Milka, AST International
o Jofemar.
Las innovaciones que han cambia-
do la industria en los dltimos 60 afios
y que lo seguirdn haciendo en un
futuro préximo también ocupardn las
charlas de Zapping du Snacking que
arrancard con la intervencién de
Erwin Wetzel, mdximo responsable
de la EVA repasando los conceptos
mds innovadores del vending actual.
Como actividad extraordinaria y
gracias a la repercusién que ya hemos men-
cionado de Vending Paris como punto de
atraccién para empresas internacionales, la
organizacion ha programado para el 18 de
marzo el denominado International Business
Day con charlas y presentaciones que abor-
dardn las tendencias europeas mds impor-
tantes del momento.

cita una gran oportunidad de negocio para
las empresas y los operadores. Como prin-
cipal reclamo la feria sigue apostando por la
que ha denominado Area de Proyectos, en
la que participardn ideas y propuestas rela-
cionadas con los alimentos y la sostenibili-
dad, tema principal de la Expo 2015.

Los precios varian entre los 184 euros y
los 250 en este drea, con un espacio minimo
de contratacién de |8 metros cuadrados a
los que hay que sumar una cuota fija de par-
ticipacidn de 455 euros. Todavia queda espa-
cio libre para promocionarse en un pais en
el que existen 2,4 millones de maquinas
expendedoras instaladas, alrededor de una
por cada 29 habitantes, con mil empresas
dedicadas al sector, unos 35.000 trabajado-
res.
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China International Self-Service, Kiosk &
Vending Showcambia de lugar y de parejas
de baile para su edicién de este afio. La feria
mds destacada de vending del pais se trasla-
da al Nuevo Centro Internacional de Expo-
siciones de Shangai, un espacio que compar-
tird con otras tres exposiciones de gran
repercusion dedicadas a la tecnologfa.

Concretamente se desarrollard del |6 al
|8 de septiembre coincidiendo con la Expo-
sicion Internacional de Digital Signage, la
Exposicidn Internacional de Aplicaciones
Multimedia y Tecnologia de la Computacion
y la Conferencia Internacional de Tecnologfa
Digital Esta es la carta de presentacion de la
edicién de este afio que, como no podia ser
de otra manera, prestard una atencion espe-
cial a todo lo relacionado con la evolucidn
innovadora en la venta y distribucién auto-
mdticas, ademds de todos los temas y secto-
res relacionados con el vending, desde los
nuevos sistemas de pago a los productos

Snackex alcanza el préximo afio su déci-
mo sexta edicion y lo hace trasladdndose
hasta Estambul para convocar a toda la
industria de los aperitivos. Organizada por la
Asociacion Snacks Europea, la feria se desa-
rrollard del 9 al |'| de junio con el objetivo
de que las empresas presenten sus noveda-
des y puedan debatir acerca de la evolucidn
de la industria. Con el objetivo de seguir cre-
ciendo en representatividad, los impulsores
del evento ya han abierto el plazo de ins-
cripcidn para participar como expositor
activando descuentos e incentivos para que
todas las empresas, grandes y pequefias, ten-
gan la oportunidad de formar parte de este
evento internacional.

SHANGAI

disefiados especificamente para este canal.

Con el objetivo de adaptarse a los cam-
bios que estd experimentando el mercado y
de acorde a lo que va a ser la evolucién del
sector en el mercado chino a lo largo de
este 2015, la exposicion ampliard las zonas
mds populares como es el caso de la dedi-
cada a las expendedoras de café y las
empresas proveedoras de bebidas y dedica-
rd un drea exclusiva al vending inteligente, asf
como a las tiendas autoservicio y a la red
WeChat.

SNACKEX

El mundo de los snacks salados tiene una
cita ineludible en este evento que congrega
compradores profesionales de todas las cla-
ses de comercio, incluyendo fabricantes de
aperitivos, importadores, exportadores,
proveedores, comerciantes de frutos secos,
minoristas, distribuidores y agentes.
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Ya es posible formalizar la participacion
en el evento con descuentos que irdn dismi-
nuyendo a medida que se acerque la fecha
de celebracién. La edicién de 2014 albergd
a 13.197 visitantes procedentes de 50 pai-
ses, con un crecimiento del 23,4% en com-
paracién con el afio anterior.

La mayorfa de los visitantes extranjeros
provenian de Japdn, Taiwén, Corea, Malasia y
la India. En el andlisis de los propdsitos de la
visita, el 39,81% lo hicieron a fin de recopilar
informacién del mercado, el 32,23% en bus-
ca de un socio local y 11,37% pensando en
futuras participaciones.

Para este 2015 se espera una mejora de
las cifras sobre todo teniendo en cuenta la
apertura a la competencia que estd experi-
mentando este mercado y el gran creci-
miento que sigue registrando el sector auto-
servicio en un pais que sigue expuesto a una
inmensa variedad en los negocios. Ademds
la confianza también aumenta.

Los sectores de las patatas fritas, las galle-
tas saladas, los palitos de pan, los snacks de
frutas, el maiz, el arroz, los cacahuetes, las
palomitas, las almendras. .., estardn de nue-
vo representados en Snackex que ademds
de la exposicién de las novedades y los pro-
ductos de las empresas, acoge un importan-
te calendario de actividades divulgativas.

La convocatoria de 2013 se desarrolld
en Suiza y congregd a mas de dos mil profe-
sionales del sector: Mds de un centenar de
empresas participaron como expositoras,
destacando las que lo hacfan por primera
vez casi una cuarta parte de ellas, lo que
puso de manifiesto el creciente interés por
esta feria especializada.
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Hay subvenciones para cambiar de vehi-
culo, para comprar electrodomésticos, reno-
var calderas y aires acondicionados, acondi-
cionar ascensores, modificar fachadas y ven-
tanas, hasta para cambiar neumaticos,
magquinaria industrial o implementar mejo-
ras tecnoldgicas en las pymes. Las ayudas
publicas llegan de manera pausada a los
diferentes sectores productivos con el obje-
tivo de incentivar las ventas, mejorar la
comercializacién de maquinaria nueva e
impulsar la adquisicidon de equipos mds
modernos, eficientes y respetuosos con el
medio ambiente. Sin embargo, no todos tie-
nen la suerte de recibir dinero a fondo per-
dido para mejorar su competitividad y esti-
mular el consumo en el segmento que ocu-
pan y el vending es uno de ellos.

Hace pocos dfas, la Federacidn Espafiola
de Hosteleria destacaba las iniciativas pues-
tas en marcha por diferentes comunidades
auténomas para impulsar planes especificos
de apoyo al sector, unos estimulos que
habfan solicitado durante la pasada edicidn
de Hostelco. La Fehr se referfa al Plan Reno-
ve de maquinaria industrial de la Comuni-
dad de Madrid dotando con 610.000 euros
para promover la modernizacion de los
equipamientos de las empresas a fin de
mejorar las condiciones de seguridad y la
prevencion de accidentes laborales; al dise-
fiado por el Gobierno Vasco a través de la
Sociedad para la Promocidn vy la Reconver-
sién Industrial, dotado con 9,5 millones de

euros, o al que se pone en marcha en la
Comunidad Valenciana este mismo mes de
febrero.

Esta misma semana, las patronales de
fabricantes y distribucion de electrodomés-
ticos reivindicaban planes parecidos por
parte del Gobierno para paliar las caidas de
hasta el 50% registradas en las ventas en los
dltimos afios y aprovechar la tendencia al
alza con que cerraban 2014. Algunos de
estos planes pasan muy cerca de la industria
del vending, al menos en lo que se refiere a
la fabricacién de equipos. Como empresas
productoras de bienes y maquinaria indus-
trial, en el caso de Madrid aquellas pymes
que ejerzan una actividad econdmica
correspondiente a las secciones By C de la
Clasificacién Nacional de Actividades Eco-
ndmicas 2009 pueden optar a la subvencidn
para invertir en maquinaria y equipos pro-
ductivos siempre que el importe minimo se
aproxime a los 15.000 euros, mientras que
en el caso del PaisVasco, la maquinaria debe
alcanzar un valor de 70.000.

Tampoco todos los fabricantes de
mdquinas y productos para el vending pue-
den optar a estos incentivos, pero al menos
tienen una oportunidad. Donde préctica-
mente no las hay es del lado del operador.

A pesar de que hay alrededor de
600.000 expendedoras instaladas en nues-
tro pafs, muchas de ellas con una antigliedad
considerable y que tan solo el afio pasado
se vendieron més de [4.000 nuevas méaqui-
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nas, no existe intencién de facilitar el camino
a estos empresarios para que inviertan en
equipos mejores, més eficientes, mds
modernos y con mds capacidad de generar
ventas.

Instalada en el dmbito de los servicios, la
venta y distribucién automaticas, al igual que
la hostelerfa o la venta al por menor, estd
practicamente condenada a subsistir con lo
que tiene y lo que genera. Poco importa
que el alcance y la repercusidn sobre el con-
sumidor sea incluso mayor que la que tiene
la compra de coches o electrodomésticos,
el vending por ahora se queda fuera de la
ayudas pubicas como nos confirman desde
Aneda.

Podemos coger como ejemplo los bene-
ficios que apunta el sector de los electrodo-
mésticos para justificar una nueva ayuda,
ventajas que en muchos casos se puede
aplicar al vending. En el informe presentado
junto a la reclamacién de un nuevo Plan
Renove se estudian el ahorro que supondria
para el consumidor o la recuperacién de la
industria espafiola e 1+D+i (Investigacion,
desarrollo e innovacién), entre otros.

Desde la organizacién afirman que la
sustitucién de un frigorifico-congelador de
més de 10 afios por uno de alta eficiencia
(A+++) puede suponer para el consumi-
dor un ahorro anual en la factura eléctrica
entre 100y 200 euros, lo que en conjunto
puede llegar incluso a los 350 o 400 euros
anuales.
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La relacion que ha establecido el vending
con la tecnologfa se consolida en la puesta
en marcha de proyectos que han sabido
adaptar los Ultimos avances en redes, comu-
nicaciones e informdtica a las necesidades
de una industria que en su formulacidn par-
te de una idea y un funcionamiento muy
simples, pero que poco a poco se ha ido
dotando de complejidad y nuevos servicios.

Es vital conocer las claves que van a mar-
car la evolucién de esta tecnologfa que estd
ayudando a la venta y distribucién automadti-
cas a progresar tanto para estar informados
como para adelantarse a lo que serdn las
modificaciones que de manera progresiva
se van a implementar en los sistemas y los
equipos que estdn por venir. Una buen for-
ma de actualizar el imaginario tecnoldgico
es acudir al informe que cada afio publica
Accenture y con el que normalmente da en
las claves que marcan la evolucién tecnold-
gica de las empresas y las industrias asocia-
das.

‘Digital Business Era: Strech your boun-
daries’ es el documento en el que se men-
cionan las cinco tendencias que definirdn el
futuro, avances que por sf solos no son la
clave del éxito pero que si se conjugan de
manera inteligente van a dar muy buenos
resultados. La nueva era del ecosistema
digital no es solo cuestién de transformar

una empresa individual, sino del cambio que
estdn experimentando mercado enteros. La
tecnologfa estd avanzando a un ritmo verti-
ginoso. Social, mévil, de andlisis, de nubes, y
cada vez mds el Internet de las cosas se han
convertido en fuerzas impulsoras detrds de
la rdpida evolucién de los negocios digitales.

A juicio de esta empresa las cinco que
mds relevancia tendrdn el dfa de mafiana
pasan por:

-The Internet of Me'. Las cosas, la infor-
macidn, ya no estd en el centro de todo, estd
cambiando la manera en la que gente de
todo el mundo interactdan a través de la
tecnologfa, colocando al usuario final en el
centro de cada experiencia digital.

La personalizacidn, por tanto, es esencial,
es clave para conectar con el cliente vy en el
vending lo estamos viendo con empresas
como Azkoyen y su Barista App con la que
pretende que el consumidor pueda elabo-
rar su propio café ayudandose de la tecno-
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logfa con la que se puede comunicar y tam-
bién con la que la maquina permite modifi-
car las cantidades de café, agua o leche.

-La ‘Economfa de Resultados'. Los dispo-
sitivos digitales impulsan esta economia, este
nuevo modelo de negocio enfocado mds
que a la venta de productos a la venta de
resultados. Lo fisico y lo virtual se dan la
mano para aportar valor a las empresas.

Una vez mds el vending cuenta con
ejemplos de esta relacion como pueden ser
las consignas automdticas, expresion de este
contacto entre lo virtual y el mundo real.

-La ‘Revolucién de las Plataformas’ que
refleja cdmo las plataformas digitales se
estdn convirtiendo en las herramientas para
la construccién de productos y servicios de
nueva generacion, ecosistemas que, como
hemos mencionado anteriormente, adnan
lo mejor de los mundos digital y fisico.

-Las ‘Empresas inteligentes’, resultado de
la utilizacién de mdquinas inteligentes. En el
vending esto se ha evidenciado en la confec-
cién del propio concepto de vending inteli-
gente que permite la generacion de maqui-
nas dotadas con un software capaz de evo-
lucionar, de aportar mayor eficiencia y de
sacar partido a toda la innovacion.

-La capacidad de esas mdquinas inteli-
gentes para relacionarse con el humano en
una relacién mas natural es el paso siguiente.

La asociacién de Proveedores de Ven-
ding Asociados ha dado a conocer los datos
de ventas correspondientes al Ultimo tri-
mestre de 2014, aportando ademds el acu-
mulado del afio, un balance que como ya
anunciaban tras la celebracién de Vendibéri-
ca 2013 se esperaba positivo.

Y asf ha sido. Recuperando el pulso tras
unos afios en los que el parque de mdquinas
ha ido envejeciendo por la falta de capaci-
dad para invertir del operador, el pasado
afio el sector consiguid crecer de nuevo.

Lo hizo un 17% respecto a 2013 con un
total de mdquinas nuevas vendidas en torno
a las 14.500 unidades. El cuarto trimestre
ademds supuso un nuevo impulso con un
incremento de la comercializacion del 24%
que permitid poner en el mercado 4.000
expendedoras nuevas.

La segmentacién que ofrece PVA indica
que las maquinas de café siguen significando
algo mds de la mitad del mercado, concreta-
mente el 51%, siendo un segmento que
ademds logrd prosperar en 2014 un 15% en
relacion con el mismo periodo del afio
anterior.

El mercado espaiiol sigue estando domi-
nado por el café espresso que supone el
90% del total.Y entre el tipo de mdquinas

atendiendo a su autonomfa, las free standing
alcanzan el 64% del mercado, correspon-
diendo el 36% restante a los modelos table
top.

Por su parte, la familia de las maquinas de
snacks suponen el 35% del mercado, siendo
en su totalidad, expendedoras de espirales
en su mayoria (un 81%) refrigeradas. Este
segmento fue ademds el que mejor com-
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portamiento ha mostrado a lo largo del afio,
incrementandose en un 23% el nimero de
madquinas presentes.

El de bebidas frfas por su parte logréd
crecer un 12% en ndmero de unidades nue-
vas vendidas.

Si nos fijamos en el mercado vecino, en
Portugal, las cifras son ain mejores. Tras un
afo muy complicado, en 2014 las ventas se
han duplicado segun los indicadores del
colectivo. En Portugal, la venta de maquina-
ria se ha incrementado un 108% alcanzando
las 700 unidades vendidas solo en el cuarto
trimestre, siendo las madquinas de bebidas
calientes las mds beneficiadas.

Este Ultimo impulso del afio ha permiti-
do cerrar 2014 con un incremento de las
ventas del 25%, destacando el segmento de
bebidas calientes que representa el 76% del
total de las ventas y con cierto retroceso en
el de los snacks.

También en Portugal, domina el mercado
de espresso con un 90% y las maquinas de
espiral en los snacks, siendo el 63% de ellas
modelos de menos de cinco grados. En este
caso la gran diferencia se presenta en el
modelo de las maquinas que se comercializa
con mads soltura, ya que el 77% de ellas
corresponde a maquinas table top.

Movistar pone a disposicion de las
empresas que tienen instaladas mdquinas
expendedoras de productos de consumo
un nuevo sistema de gestién para el control
de los productos. Lo hace de manera espe-
cifica en México.

La compafifa de telecomunicaciones lo
ofrece como servicio para el sector del
retail como un sistema o solucidn integral
mds que contribuye "“al cumplimiento de los
principales desaffos en la optimizacién de
procesos de la cadena de valor presentando
una mejor experiencia de compra, que es la
base fundamental para de la diferenciacién
del sector”.

Se oferta como una alternativa para
aquellas compafifas que tienen instalados
equipos VM para el control de la gestion de
productos, asi como su recaudacion, des-
cuento via nédmina, informacién de ventas y
gestion de inventario.

Entre sus virtudes la compafifa destaca el
hecho de que permite generar nuevas fuen-
tes de ingreso, ademds de todas aquellas
ventajas asociadas a los sistemas de gestion
remota como la reduccién del efectivo, la
optimizacion de las operaciones, el cambio
de precios o la conectividad via teléfono
movil.

Es un sistema compuesto por hardware
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y software integrado en las maquinas expen-
dedoras de snacks y bebidas que es opera-
do a través de una plataforma de sensores
usando la red de datos mdvil para trasmitir
la informacién hacia la interfaz de gestidn
centralizada, de acceso Web, que se propor-
ciona al cliente.

Entre las funciones que ofrece el sistema
ademds de la gestion centralizada y la ges-
tién remota, ofrece informes en tiempo real
de ventas e inventario, alertas y, dee existir la
infraestructura adecuada por parte de los
clientes, el servicio podria operar como un
medio de pago o “cashless” para realizar
pagos sin efectivo.
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Productos ‘on the go’ y conveniencia, el
consumo que se llevara en 2015

La compafiia Euromonitor International
ha publicado suTop 10 de Tendencias Glo-
bales de Consumo para este 2015, un infor-
me en el que apunta las que serdn las claves
para este afio y que recogemos ya que
algunas pueden tener su aplicacion en el
vending.

Productos y servicios relacionados con
la salud, decisiones definidas por su impacto
positivo en el mundo, mds comodidad a
pesar de que eso implique un incremento
en el precio y mds
relacion entre lo onli-
ne y el mundo real
son algunos de los
aspectos que se des-
tacan en el texto.

Nos quedamos
con varios de estos
puntos empezando
por el que hace refe-
rencia al concepto
de conveniencia y los
productos ‘on the
go’, una tendencia
que poco a poco se
instala en la venta y
distribucion automa-
ticas, con articulos
adaptados para que
el usuario pueda
consumirlos al tiempo que sigue con su aje-
treada vida.

Conveniencia se emplea como sindni-
mo de comodidad y los locales o centros
de venta que puedan aportar estas caracte-
risticas tendrdn mds oportunidades de
triunfar si hacemos caso al informe de
Euromonitor.

LA IMPRONTA TECNOLOgica

La tecnologfa juega también un papel
muy importante en este punto. A medida
que cada vez empleamos mds tiempo en
realizar compras a través de nuestros telé-
fonos inteligentes, se incrementan las opcio-
nes de compra “omnicanal” abundando en
la relacion entre el mundo real y el virtual.

Ya hemos hecho referencia a las oportu-
nidades que ofrecen las consignas automa-
ticas para recoger pedido que realizamos a
través de Internet, pero aqui también

entran opciones como personalizar nues-
tro café a través de una aplicacion mavil
para que después la expendedora nos lo
sirva o el hecho de poder encargarlo mien-
tras vamos de casa al trabajo para solo
tener que pasarnos por la maquina a reco-
gerlo puesto que lo habremos pagado con
nuestro movil.

Son férmulas que aunque todavia pare-
cen lejanas para el vending en su conjunto
ya son una realidad para la que los exper-

tos auguran un notable éxito.

Tiempo de calidad. Es lo que se busca en
las sociedades avanzadas y el consumidor
estd dispuesto a pagar por productos y ser-
vicios que optimicen el uso de su tiempo.
Aquf el vending debe saber jugar sus cartas
por su proximidad y la rapidez con la que
se pueden realizar los procesos de compra.
Ejemplos de iniciativas que estdn triunfando
en este sentido lo encontramos en aplica-
ciones que nos permiten hacer deporte
mientras vamos camino a casa o que nos
ayudar a realizar listas de la compra inclu-
yendo la localizacién de los supermercados
donde las podemos llevar a cabo.

También forma parte de esta tendencia
de busqueda de la conveniencia el hecho
de que sean tiendas capaces de ofrecer un
servicio las 24 horas del dfa, todos los dfas
de la semana. En espacios fisicos como las
estaciones de servicios o las tiendas de
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conveniencia como aqui las conocemos, el
consumidor encuentra opciones que se
adaptan a ritmos de vida que no tienen por
qué ser los cotidianos de la persona que
trabaja ocho horas seguidas por las mafia-
nas. En pafses como Reino Unido, triunfan
los grandes centros comerciales y super-
mercados que abren por la noche y es que
en horario nocturno también se realizan
muchas compras.Ahora mismo se canalizan
de manera online donde no hay opciones
de hacerlo de mane-
- ra fisica. Ni que decir
. 'Q tiene que las expen-
pa dedoras se caracteri-
\ zan por su total dis-
ponibilidad todos los
dfas del afio.

El compromiso
de las marcas tam-
bién se hace esencial
para este 2015. El
activismo de marca
volverd a cumplir un
papel esencial para el
consumidor respon-
sable y todo lo rela-
cionado como lo
“verde"” seguird avan-
zando en las con-
ciencias de consumo.
Elegir los productos adecuados pueden
contribuir a un aumento de las ventas den-
tro de unos perfiles determinados de con-
sumidor.

Otra evolucién que puede tener una
gran influencia en el vending la observamos
en el desarrollo de los centros comerciales.
En la actualidad, el consumidor empieza a
mostrar su preferencia por lugares mds
pequefios y céntricos o cercanos, huyendo
de los grandes espacios y las aglomeracio-
nes. Surgen por tanto otros espacios donde
emplazar mdquinas y pierden fuerza ubica-
ciones que normalmente siempre han mos-
trado un gran comportamiento.

Conquistar y responder a los gustos de
los Millennials es también clave en este
2015, sobre todo teniendo en cuenta que
entran en unas edades en las que su poder
adquisitivo aumenta. Dar con lo que buscan
serd parte del éxito.

-—>
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El vending saludable de Innobasque echa a
andar con las primeras empresas implicadas

De la teorfa a la prdctica. El vending salu-
dable impulsado desde Innobasque a través
de Gosasun empieza a tomar forma des-
pués de proponer sus ambiciosos objetivos
que, recordamos, pasan por lograr que el
50% de la oferta de las mdquinas de ven-
ding sea producto “saludable” teniendo en
cuenta que ninguno de por sf lo es en su
definicidn, es decir, que debe incribirse en
un contexto de alimentaciéon completa y
equilibrada.

La experiencia arranca con el trabajo
del denominado ‘Grupo Tractor’, seis
empresas y organizaciones con las que se
trabajard a lo largo del primer trimestre del
afio para hacer realidad esas metas pro-
puestas. Desde Gosasun se les prestard ase-
soramiento para la implantacién de ese
“vending sano” y se realizard la evaluacion
de los resultados del proyecto.

Como nos explicaba el pasado mes de
octubre Carolina Rubio, directora de Pro-
gramas y responsable de la Dinamica de
Sociedad Efisaludable, primero se pretende
detectar las barreras que se puede encon-
trar la evolucidn de este tipo de oferta ali-
mentaria en las expendedoras para a partir
de ahf disefiar estrategias especificas que
faciliten su adopcion.

Como explican desde Innobasque, estas
seis organizaciones -Deusto Saludable,

Laboral Kutxa, Getxo Kirolak, Mondragon
Unibertsitatea, Mercedes — Benz Vitoria y
el Hospital Universitario de Cruces-,“pro-
motoras de entornos saludables y respon-
sables de la salud y el bienestar de las per-
sonas, serviran de ejemplo y fraccionard a
otras organizaciones a realizar el cambio
hacia el vending saludable”.

Para el proceso y hacer realidad esta
transicién en la oferta alimentaria de las
expendedoras, la organizacion ha creado
tres guias especificas dirigidas tanto a las
empresas operadoras interesadas en varias
su oferta como a las organizaciones y los
responsables de la realizacion de las convo-
catorias de concursos publicos.

En ellas se aporta informacién sobre los
beneficios de la promocién de la salud y la
elaboracion de estrategias de responsabili-
dad social empresarial eficientes. Ademds
se aporta una orientacién sobre cudles
pueden ser productos saludables y cudles
no, un concepto que como nos advertia
Carolina en la entrevista es complejo va
que “segln los nutricionistas no se puede
atribuir a ningdn producto la cualidad de
saludable, es decir, de generar salud”.

De todos modos, si hay cierto consenso
acerca de las composiciones que se deben
evitar y las que se deben potenciar. En el
caso de Gosasun se toman como ejemplo
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los criterio nutricionales por porcién enva-
sada de la Estrategia NAOS que establece
un calor energético maximo de 200 Kcal
para los snacks, un méximo también del
35% de las Kcal. procedentes de las grasas
(lo que equivale a un contenido de 7,8 gra-
mos en una porcién de 200 Kcal.). Ademds
de esas Kcal. sélo un méximo de un 10%
deberian proceder de las grasas saturadas,
evitando por completo que contengan 4ci-
dos grasos trans, a excepcién de los que
aparecen de forma natural.

Ese listado de criterios se completa con
un méximo del 30% de las Kcal. proceden-
tes de azicares, lo que equivale a un conte-
nido de |5 gramos en una porcién de 200
Kcal. y un médximo de 0,5 gramos de sal.

Las recomendaciones pasan por ofrecer
productos variados en los que no falten el
agua o las frutas, pero en la que también se
pueden incluir ensaldas, verduras, produc-
tos de panaderfa, cereales, sandwiches vy
galletas.

Las gufas también incorporan carteles
informativos, documentos de presentacion
del proyecto y la iniciativa para clientes y
proveedores, asi como cuestionarios y
tablas para introducir los resultados y las
valoraciones. Sin duda un trabajo muy com-
pleto del que iremos dando buena cuenta
en los préximos meses.
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Apple Pay irrumpe con confianza en el
vending junto a USA Technologies

No es que la aplicacién de pago de
Apple esté dando un rendimiento excep-
cional a la compafifa, es mds, cuando el pasa-
do lunes 27 de enero se presentaron los
datos econdmicos, la escasa relevancia de
esta férmula cashless en las cuentas la dejé
practicamente fuera del informe. Por
ahora, son pocos los comercios que
han confiado en la solucién de la
“manzana”, aunque algunos sean tan
renombrados como McDonalds, sin
embargo, es una apuesta de futuro y
su implantacién de manera masiva
en determinados canales de com-
pra-venta durante los préximos afios
serd esencial para comprobar si es
un valor al alza.

Es un sistema cémodo y seguro y
cuenta con todas las garantias de la
multinacional tecnoldgica que ade-
mds la incluye como reclamo en las Ultimas
versiones de sus dispositivos mds emblema-
ticos, asi que no van a dejar escapar la opor-
tunidad de invertir en ampliar sus uso entre
los consumidores.

Ya hemos comentado alguna vez que
para el vending, esta modalidad de pago cas-
hless puede suponer una auténtica revolu-
cién en los micropagos, siendo una ventaja
en un canal utilizado por mucha gente joven

que maneja los dispositivos mdviles por

vending

TPC NETGRUP, mds de 14 afio:

la nueva linea de Formacion

de VendingSchool

encima del propio dinero en efectivo.

El potencial es enorme y una compafiia
como USA Technologies lo tiene muy pre-
sente. Tras estudiarlo con detenimiento, la
compafifa norteamericana ha anunciado un
despliegue sin precedentes para aumentar

los puntos de aceptacidn de este sistema de
pago en el pais, una alternativa de pago con
mdvil que consideran segura y privada. En
concreto, prevén habilitar alrededor de
200.000 puntos de acceso para poder pagar
con Apple Pay en las terminales autoservi-
cio que gestiona, por lo que los usuarios de
las maquinas de café y snacks, los quioscos,
las estaciones autoservicio, las lavanderfas
tendrdn estd opcién ademds de las tradicio-
nales.

Se anuncia como una medida que pre-
tende satisfacer las necesidades de los clien-
tes y hacerlo con un sistema de pago cémo-
do y que brinda seguridad suficiente para
realizar compras de este tipo en lugares
transitados por cientos de personas de

manera diaria.

También se defiende su implanta-
cién como un método que permitird
impulsar las ventas de manera adicio-
nal ya que sigue la linea de "no perder
ningln cliente” por la exclusidn en las
formas de pago de que disponen las
méquinas autoservicio.

Cuando afiadimos una tarjeta de
crédito o débito a Apple Pay, los
ndmeros de dicha tarjeta no se alma-
cenan en el dispositivo mdvil ni en los
servidores de Apple, sino que se les
asigna un ndmero de cuenta vincula-

do al dispositivo que se cifra y almacena de
forma segura en el Secure Element del
iPhone o el Apple Watch.

Tampoco es necesario el cédigo de
seguridad que se incluyen en las tarjetas de
crédito y débito puesto que Apple Pay crea
uno propio dindmico para validar los pagos
de forma segura. Ademds, cada transaccion
se autoriza para el nimero de cuenta del
dispositivo con un ndmero Unico de un solo
uso.

Formacion especializada paxa
empresas operadoras de Vending

Cursos:

PRESENCIALES-SEMI-PRESENCIALES ON-LINE

Areas:

OPERATIVA:COMERCIAL-SERVICIOS-GESTION

En ol primer curso te agndaremos a disefiar

tu primer proyecto de telemetria.
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Con la explosién de las aplicaciones
mdviles, pricticamente todos las empresas y
canales de venta se han puesto el mono de
trabajo para encontrar la férmula que les
permita sacar partido a sus funcionalidades.

De unos afios a esta parte han surgido
ideas y proyectos relacionadas con la venta y
distribucién automdticas para la localizacién
de espacios vending, para la mera promo-
cién empresarial y también para hacer de las
mdquinas equipos mas interactivos.

Es el caso de la solucién lanzada por
Azkoyen a finales del pasado afio, Button
Barista App, una aplicacién para dispositivos
iPhone y Android que permite personalizar
las bebidas disponibles en varios de los ulti-
mos modelos de mdquinas expendedoras
desarrollados por la compafiia navarra y que
el pasado 22 de enero se presentd en el
Espacio Fundacién Telefonica de Madrid
durante el desarrollo de la sesién sobre
AppCommerce de The App Date.

The App Date es el evento de referencia
para la creacién de contenido, investigacién
y promocion de apps, que con periodicidad
mensual se desarrolla en los principales pai-
ses de habla hispana como Espafia, Colom-
bia, Chile o México, entre otros.

Alberto Sénchez, director de la Unidad
de Negocio de Vending del Grupo Azkoyen,
fue el encargado de mostrar las capacidades
de esta primera aplicacién desarrollada por
la compafifa, un recurso que permite al con-
sumidor y usuario configurar su propia bebi-
da y que demuestra lo que es capaz de dar
de si el vending mds tecnoldgico.

Durante la demostracion, los asistentes
vieron como una Novara preparaba un
auténtico café latte al gusto de Alberto sin
necesidad de tocar ningdn botdn.

Durante la ponencia, ademds de demos-
trar la funcionalidad de una app que es real
y estd disponible para todos los operadores
de mdquinas Azkoyen de Ultima generacion,
Alberto desgrand los planes de la compaiifa
relacionados con el desarrollo del vending

inteligente y el potencial que tienen las apli-
caciones mdviles dentro de este nuevo
modelo de explotacion.

El equipo de Azkoyen involucrado en el
proyecto considera que las aplicaciones
mdviles permiten incrementar el engage-
ment con el consumidor final a la vez que
permite al operador mejorar su gestién
implementando programas de fidelizacidn,
incrementando mdrgenes y facturacion,
abriendo un canal de comunicacion con el
cliente y obteniendo datos y estadisticas con
los que optimizar rutas o detectar oportuni-
dades de negocio.

Por ultimo Alberto explicé al publico la
importancia de los monederos cashless en
entornos de vending cautivo, y cdmo en el
futuro, este tipo de monederos se podran
virtualizar dentro de estas aplicaciones, facili-
tando a los consumidores el pago de los ser-
vicios desde el mdvil y a los operadores la
gestién del dinero. Desde Azkoyen conside-
ran que no se trata de rivalizar con sistemas
de pagos como Google Wallet, Apple Pay o
Paypal, cuyas comisiones no permiten ser
adoptadas por un sector con micro-transac-
ciones como el vending, sino de integrarlos
en un sistema cashless para vending cautivo.

Segun la consultora DBK, filial de Informa
D&B del Grupo CESCE, el valor del mercado
de este segmento cerrd el ejercicio 2014 con
un incremento del 2,8%, porcentaje similar al
del afio anterior; hasta situarse en unos 2.040
millones de euros El segmento de frutos
secos concentrd en 2013 el 37,8% del valor
total del mercado, con una cifra de 750 millo-
nes de euros, lo que supuso un aumento del
4,3% en comparacion con el afio anterior: Por
su parte, las ventas de snacks, registraron en
ese afio un crecimiento del 2%, hasta alcanzar
los 660 millones de euros, el 33,2% del total.

En cuanto al segmento de patatas fritas,
caracterizado por su alto grado de madurez,

el valor de las ventas se incrementd un 1,1%,
situdndose en 575 millones de euros, con una
participacion del 29% en el mercado total.
Las previsiones apuntan a una aceleracion
del ritmo de crecimiento del volumen de
negocio durante el bienio 2015-2016, en un
contexto de mejor comportamiento del
volumen de consumo, estimandose una varia-
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cién en 2015 superior al 3%. En un marco de
intensa competencia, los fabricantes de marca
continuardn potenciando las inversiones diri-
gidas a la innovacion, tanto en lo referente a la
presentacion y los formatos como en lo rela-
tivo a la gama de productos. Los productos
mds saludables -bajos en grasa y sal, enrique-
cidos con ingredientes funcionales, sin gluten-,
ecoldgicos y tipo gourmet son los que pre-
sentan un mayor potencial de crecimiento.

La madurez del mercado nacional conti-
nuard impulsando los procesos de internacio-
nalizacion de la actividad de los principales
operadores, tanto en mercados tradicionales
como en nuevas zonas geogréficas.
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El pasado mes de septiembre, la Comu-
nidad de Madrid, a través de Consorcio
Regional de Transportes de la comunidad,
estrenaba servicio automdtico de expedi-
cion de Tarjetas Turisticas de Transporte
Publico, un servicio que se ponfa en marcha
en IFEMA con equipos de GMVending.Aho-
ra, el Gobierno regional amplia su presencia
y lo hace instalando dos expendedoras mds
en el aeropuerto Adolfo Sudrez Madrid
Barajas. Uno de los dispositivos se encuen-
tra en laTerminal 4 y otro en la Terminal |.

Esta vez, bajo la firma Indra, la terminal
muestra la misma estructura y servicios que
la ubicada en el Palacio de Congresos. Se
trata de un dispositivo que permite tanto
adquirir en el momento el titulo de trans-
porte de tecnologfa sin contacto como
recargar la tarjeta si se tiene de ocasiones
anteriores y consultar el saldo.

También se tiene la posibilidad de con-
sultar informacién sobre los citados billetes
para conocer su funcionalidad, tanto en
espafiol como en inglés. Estas mdquinas tra-
mitan cualquier modalidad de Tarjeta Turisti-

ca de Transporte Publico. Asf, los usuarios
pueden obtener aquellos tftulos que les
permiten utilizar de forma ilimitada cual-
quier modo de transporte (metro, autobu-
ses, metros ligeros y la red de cercanfas)

desde un dfa hasta 2, 3,5 6 7 dias, y sélo en
la capital (zona A) o bien en toda la regidn
(zonaT).

Ademds, en proximas fechas, se podra
también obtener el soporte mediante un
localizador, tras haber realizado su compra
on-line. Las expendedoras no solo permiten
promocionar el transporte publico en luga-

res estratégicos, sino que gracias a su tecno-
logfa se convierten en herramientas activas
de las denominadas “ciudades inteligentes”
que con servicios automatizados permiten
una navegacion mds cdmoda al ciudadano.

En este caso cumplen una funcién muy
especifica con mayor libertad de horario si
lo comparamos con la atencién en ventani-
lla y mayor rapidez si se conoce bien el ser-
vicio y su funcién. Hemos visto otros ejem-
plos que se destinan a la venta de entradas
para espectdculos culturales o la gestion de
trdmites administrativos, pasos que con las
expendedoras automdticas se convierten
en procesos mecdnicos que, en cierta
manera, alivian la carga administrativa de los
organismos.

En Madrid para la Tarjeta Turistica de
Transporte, con estas dos nuevas mdquinas,
ya hay cinco funcionando vy se prevé seguir
incrementando el nimero de dispositivos
en aquellos lugares de mayor afluencia de
turistas, como las oficinas de Turismo de la
Comunidad de Madrid o la estacién del AVE
de Atocha.

Entre smartphones, tabletas, vehiculos
inteligentes, ordenadores, televisiones,
impresoras 3D..., un afio mds pequefias
pinceladas relacionadas con el vending y
estas tecnologfas de vanguardia se cuelan en
el Consumer Electronics Show, la Feria
Internacional de Electrénica de Consumo
que se celebra en Las Vegas y que adelanta
lo que serd tendencia a lo largo de todo el
ano.

El Internet de la Cosas vuelve a ser pro-
tagonista indiscutible de las principales
incursiones que se han dado a conocer. En
un lugar destacado la solucién ideada por
Intel para las expendedoras cuya aplicacidn
ha estado todo un afio funcionando en las
mdquinas de Costa Coffee, concretamente

en la Costa Express CEM-200.

Vending inteligente para aprovechar las
capacidades de la tecnologfa Intel que per-
mite la fidelizacidn a través de las ofertas
cruzadas de producto, la modificacién de los
precios, la creacion de mensajes personali-
zados, la conexion a los medios de comuni-
cacién social, etc.

A esta vieja conocida se han sumado ini-
ciativas ambiciosas que aprovechan el tirén
que los analistas atribuyen durante este afio
a los‘wearable', es decir; los dispositivos elec-
trénicos que podemos llevar con nosotros
en todo momento y nos permiten interac-
tuar con ellos o con otros dispositivos. Los
principales exponentes de estos gadgets los
encontramos en los relojes inteligentes o
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smartwatchs, las zapatillas de deportes con
GPS incorporado o las pulseras que moni-
torizan nuestra localizacidn.

Sus funcionalidades no difieren mucho
de las que va ofrecen los teléfonos inteligen-
tes. La principal diferencia es que normal-
mente tienen un tamafio menory se enfo-
can a actividades algo mds concretas, aun-
que hay de todo.

En el caso de su aplicacién al vending sf
vemos esa gran similitud con las posibilida-
des que ya ofrecen los smartphones. La pro-
puesta llega de la americana Texas Instru-
ments y su dispositivoWeFind, un reloj inte-
ligente que permite realizar compras en las
expendedoras sin la necesidad de pulsar
ningdn botdn, incluso sin realizar el pago.

La Consejerfa de Medio
Ambiente y Ordenacién del
Territorio de la Junta de Anda-
lucia, la Federacién Andaluza
de Municipios y Provincias,
FAMP vy los nueve sistemas
colectivos de gestion de RAEE
residuos de aparatos eléctricos
y electrénicos (ECOTIC, ECO-
LEC, AMBILAMPR ECOLUM,
ERP ECO-RAAE'S, ECOASI-
MELEC, ECOFIMATICA y
TRAGAMOVIL) han firmado
un convenio marco con el fin
de facilitar el cumplimiento de
las exigencias establecidas en la
normativa vigente sobre RAEE.

Para ello, se establecen una
serie de compromisos para
mejorar los objetivos legales
de recogida selectiva, reutiliza-
cién, reciclado y valorizacién y
para promover el desarrollo de
sistemas de recogida selectiva
realizando las operaciones de
traslado de forma que pueda
lograrse la mejor descontami-
nacién, reutilizacién y reciclado.

Con la rdbrica de este
documento se persigue un
doble objetivo, ambiental y
econdémico. Por un lado, la
mejora de estos servicios
reducird la contaminacion que
estos aparatos generan tras su
vida Util. Por otro, estos propd-
sitos implican un aumento de
la actividad econdmica del sec-
tor, que emplea en Andalucia a
23.000 personas y factura en
torno a los 2.200 millones de
euros. En palabras de Luis
Moreno Jordana, director
general de la Fundacién Ecolec,
organismo en el que se integra
Proveedores de Vending Aso-
ciados para mejorar la recogida

selectiva de la maquinaria rela-
cionada con la venta y distribu-
cién automdticas, “la firma de
este convenio Marco es un
paso muy importante que ser-
vird para mejorar los objetivos
de recogida selectiva, reutiliza-
cidén, reciclado y valorizacion
de los residuos electrdnicos
establecidos en la normativa’.

En el acuerdo se definen
medidas para la financiacién de
los costes adicionales soporta-
dos por los gobiernos locales
de la recogida selectiva de los
RAEE por parte de los siste-
mas colectivos, que serd sufra-
gada integramente por estos y
se establecen los mecanismos
para que garanticen el trata-
miento correcto de los ele-
mentos peligrosos, el reciclado
y valorizacién de los RAEE, de
acuerdo con la normativa apli-
cable. Queda abierto a la adhe-
sién de las administraciones
locales, que ademds podrdn
suscribir los acuerdos particu-
lares con los sistemas de ges-
tién que consideren.

Por otro lado, y segin ha
informado Serrano, se realiza-
ran campafas de conciencia-
cién social tendentes a sensibi-
lizar a la poblacién con vistas a
facilitar el logro de los objetivos
medioambientales. También, a
fin de evitar actividades no
deseadas en relacién a este
tipo de residuos, se elaborard
un Plan de Actuacion conjunta
de las administraciones y los
sistemas firmantes de lucha
contra el fraude, que se incluird
en los Planes Sectoriales de
Inspecciones Medioambienta-
les.
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Entre el marketing vy la interactividad, el
vending que regala productos

Ya no es solo cuestidn de customizar una
médquinas para llamar la atencién del publico,
ni tampoco la versién personal de una mar-
ca que utilizar el vending como lanzadera de
una novedad. La venta automadtica es un
escaparate atractivo para la promocién y la
publicidad que cada vez se vuelve mds com-
plejo, elaborado e interesante para el consu-
midor.

A inicios de este mes de enero hemos
podido ver de manera muy explicita esta
nueva manera de hacer “tryadvertising”, una
técnica comercial que traducida viene a sig-
nificar “publicidad mediante la prueba” del
producto.

Ha sido en los centros comerciales de
Madrid, La Vaguada y Xanadu, donde se han
instalado unas expendedoras preparadas
para la dispensacion de productos de mane-
ra gratuita gracias a la ampliaciéon mavil
Samplia, la primera creada especificamente
para este fin.

El funcionamiento es muy sencillo. El
usuario se descarga la app vy se dirige a una

méquina de vending asociada. Se acerca a la
expendedora e introduce el cédigo numéri-
co de la misma. Luego solo tiene que reco-
ger su producto y a cambio rellenar un

pequefio test de valoracién del mismo.

Desde luego, es una alternativa impulsa-
da para ponerse en prdctica en ubicaciones
muy especificas y que solo tienen sentido
con una marca detrds, pero el valor va en
aumento desde el momento en el que gana
visibilidad tanto para poner en el mercado
nuevos productos como para palpar la opi-
nidn de la ente en la calle.

También es un ejemplo mds del vending
mds tecnoldgico que permite la conexidn
entre un dispositivo mdvil y la mdquina a
través de un mensaje, un tuit, como hemos
visto en ocasiones, o una aplicacién como
en este ejemplo.

Lay's Gourmet y Fanta Zero han sido los
primeros articulos en poner a prueba en los
mencionados centros comerciales que han
tenido activa la campafia comercial hasta el
pasado |15 de febrero.No serdn las Unicas. A
lo largo de este afio vamos a ver muchas
mds a cargo de las grandes multinacionales
de la industria de la alimentacion y las bebi-
das.

El MAGRAMA busca proyectos de buenas
practicas alimentarias para la Expo

Bajo el lema Alimentar el planeta, energfa
para la vida, la Expo Universal de Milan 2015
abordard el complejo y universal tema de la
alimentacién desde un punto de vista
medioambiental, histdrico, cultural, antropo-
I6gico, médico, tecnoldgico y econdmico.

Desde el | de mayo vy hasta el 31 de
octubre de 2015, esta exposicidn pretende
convertirse en un hito del debate mundial
sobre los alimentos y la sostenibilidad y ser
una plataforma para la reflexién e iniciativas
de politicas sobre estas cuestiones.

Ya hemos visto como el vending podrd
beneficiarse de la repercusién medidtica del
evento con la celebracion deVenditalia, coin-
cidiendo con la primera semana de la Expo-
sicién Universal, pero puede que no sea esta
la Unica via a través de la cual la venta y dis-
tribucién automdtica pueda estar represen-
tada.

El Ministerio de Agricultura, Alimentacidn
y Medio Ambiente participa en todas las
actividades realizadas en torno al pabellén
de Espafia, se trata de una serie de acciones
realizadas , antes, durante y después de la
Expo que contribuirdn a dotar de un mayor
contenido y repercusion al Pabelldn de
Espafia en Expo Milan 2015, que lleva el
lema "“Cultivando el futuro™.

Asf, se van a seleccionar una serie de ini-
ciativas de buenas prdcticas que se desarro-
llan desde la sociedad civil o las administra-
ciones, en torno a tres grandes desafios rela-
cionados con la alimentacidn y la sostenibili-
dad como son la promocidn de la dieta
equilibrada para las personas v el planeta, la
reduccién del desperdicio alimentario y el
fomento de la innovacién agraria como clave
para alimentar el planeta.

El Ministerio de Agricultura, Alimentacién
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y Medio Ambiente busca ejemplos de bue-
nas practicas de empresas, administraciones
publicas, entidades sociales, medios de
comunicacion, etc. siempre que hayan sido
puestas en marcha y no se trate de acciones
puntuales, sino experiencias mantenidas en
el tiempo. "Difundiremos las mejores expe-
riencias a través de internet y de los medios
on-line. Ademds tenemos previsto hacer un
seleccion de iniciativas cuyo material grafico
se presentard en el Pabellén de Espafia de
Expo Milano 2015", sefialan en su pagina
web creada para la ocasion.

Se valorard tanto la innovacién como el
impacto social y ambiental del proyecto, asf
como la capacidad para servir de ejemplo y
ser imitado por otras entidades y su sosteni-
bilidad en el tiempo. El plazo de presenta-
cién estd abierto hasta el | de marzo de
2015.

Nuevo terminal

integrado tecnologia
M2M de Vodafone

A principios de 2013,Voda-
fone presentaba durante el
Mobil World Congress de Bar-
celona su tecnologia M2M tras
aliarse con Accenture, Digi,
Intel y SAP con el lanzamiento
de MachineLink 3G, un innova-
dor dispositivo con el que pre-
tendfa demostrar la utilidad de
las aplicaciones M2M en el
hogar, la sanidad, el comercio, la
energfa y los servicios publicos.

Ahora la compaiifa de tele-
fonfa, con la colaboracién de
NetComm Wireless, incorpo-
ran nuevas funcionalidades a
los terminales integrados M2M
con MachineLink 3G Plus para
aquellas aplicaciones y maqui-
nas que necesitan mds opcio-
nes de interfaz.

Se ha desarrollado pensado
en industrias como la salud y la
agricultura, pero también los
puntos de pago, la energfa y el
vending. Las soluciones de
Vodafone sirven para monitori-
zar, controlar y reducir el con-
sumo de energfa, pero también
para informar sobre la localiza-
cién, estado vy niveles de stocks
de los productos, en definitiva,
todo lo que ofrece el Internet
de las Cosas y que empieza a
aprovecharse en la venta y dis-
tribucion automdticas.

Segun el barémetro anual
que realizaVodafone, la adapta-
cién de tecnologia M2M ha
crecido un 80% en el ultimo

afo. Con la nueva tecnologia
presentada, la compafiia espera
avanzar en este crecimiento y
permitir a las empresas actuali-
zar su conectividad con una
gama mds amplia de opciones
de conexidn.

Vodafone lo presenta como
un producto a medida, desa-
rrollado para proporcionar a
las empresas la posibilidad de
seleccionar la mejor solucién
para sus aplicaciones de mane-
ra individualizada.

Vodafone 3G Machinelink
Plus es un médem 3G penta-
band con router de funcién
GPS que presenta una compa-
tibilidad total con todas las
redes asociadas a Vodafone
M2M en todo el mundo vy la
Plataforma Global.

El dispositivo es compatible
con varios protocolos de
comunicacién y opciones de
interfaz con funciones que
incluyen Ethernet, Serial
(RS232/422/485), 1/O y puer-
tos USB 2.0. Disefiado para la
personalizacion flexible, Voda-
fone 3G MachineLink Plus ofre-
ce un Kit de Desarrollo de
Software Embebido (SDK) y
de cdédigo abierto Linux OS
para funciones de negocios de
apoyo individual,

MachineLink viene acompa-
fiado de una plataforma web
de gestién y monitorizacién en
tiempo real de todas las SIMs.
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Muchas veces cuando se inicia un nego-
cio es dificil identificar qué tipo de inversio-
nes extra queremos hacer para tenerlo bajo
control. También sucede cuando todo estd
en marcha y empiezan a surgir dificultades
que no se sabe cdmo atajar

En el vending, contratar un
seguro es una de esas cuestiones
que suele quedar en el aire a no ser
que la empresa tenga amplia expe-
riencia o que el operador, normal-
mente de gran tamafo, o la fran-
quicia lo ofrezca entre sus servicios
para la explotacion.

La multiple gama se seguros
que existe en a actualidad genera
muchas dudas a la hora de contra-
tar el adecuado para segin qué
explotacién y muchas veces las
compafifas tampoco lo ponen fdcil.

Para empezar, como cualquier otra
empresa, una explotadora de mdquinas
expendedoras debe tener en cuenta los
que son obligatorios y los que parten de la
propia iniciativa.

La obligacién de contratar un determina-
do seguro viene impuesta por las circuns-
tancias que rodean a la empresa, el sector al
que pertenece su actividad, el convenio
colectivo al que se acoge, etc.

Normalmente, el principal de ellos viene
marcado por el hecho de tener o no
empleados. Es el seguro de accidentes de
convenido que viene marcado por el sector
en el que se inscribe la actividad para cubrir
las consecuencias de un accidente laboral.

“Las coberturas e indemnizaciones a
pagar las establece el propio convenio y el
coste del seguro depende tanto del niimero
de trabajadores incluidos en la pdliza como
de los propios capitales y, sobre todo, de la
actividad a realizar”, explican desde Sage
Experience.

En el vending es necesario contratar un
Seguro de Responsabilidad Civil tal y como
establece la legislacion vigente para prestar
un servicio de cara al publico. Este cubre
cualquier dafio que las mdquinas o sus
empleados puedan causar, asi como las posi-
bles reclamaciones por via civil que puedan
concurrir en el desarrollo de la actividad.

Entre las variantes voluntarias destaca la

contratacién de los seguros multirriesgo
para hacer frente a los imprevisto que se
puedan dar en la propia explotacién. Es muy
evidente en el caso de los locales de ven-
ding 24 horas, pero también en las explota-
ciones compuestas por una sola maquinas.

TODA EMPRESA DE VEN-
DING DEBE TENER EN CUEN-
TA'Y VALORAR QUE SEGU-
ROS SON OBLIGATORIOS Y
CUALES COMPLEMENTA-
RIOS DE LA ACTIVIDAD

Estos seguros estdn destinados a cubrir
los dafios o desperfectos que puedan sufrir
los equipamientos o los que estos puedan
generar en su entorno. Es basico para hacer
frente al vandalismo ya que normalmente
sale més rentable que afrontar los desper-
fectos que se produzcan, sobre todo, si los
equipos estdn instalados en lugares muy
expuestos.

Este tipo de seguro es menos comun en
las mdquinas que pertenecen a la modali-
dad de vending cautivo pero existen férmu-
las que permiten abaratar los costes y asi
poder hacer frente a los imprevistos.

Por ejemplo, la Asociacion Catalana de
Vending ofrece a sus socios la posibilidad de
contratar un seguro colectivo de responsa-
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bilidad civil de sus maquinas por unas canti-
dades poco elevadas en comparacién con
los servicios que usted podrd recibir:

En concreto, este seguro cubre, hasta
dos afios después de la cancelacién de la
pdliza, los dafos producidos a terceros

como consecuencia de un
incendio, explosién o agua.
También por el almacenamien-
to o transporte de las mercan-
cfas objeto de la actividad ase-
gurada, incluidas las operacio-
nes de carga y descarga, asi
como por el uso y el funciona-
miento de los enseres propios
de la actividad que se puedan
incorporar a los vehiculos
autorizados.

Estas opciones colectivas
con mds econdmicas ya que tener cubierto
un parque de hasta cien mdquinas puede
salirnos por poco mds de cien euros anua-
les.

Las empresas de seguros también han
ido especializando su oferta y no es dificil
encontrar productos multirriesgo especifi-
cos para el comercio, donde se incluirfa la
actividad de la venta vy distribucién automd-
ticas.

Incorporan un programa de garantias
especificas que han sido pensadas y disefia-
das especialmente en funcién de cada tipo
de negocio. Aqui encontramos coberturas
muy Utiles para el vending que pueden
variar desde las averfas del sistema de refri-
geracion a la pérdida de beneficios por la
paralizacién de la actividad, el deterioro de
los productos o la responsabilidad civil por
intoxicacién alimentaria.

También, en algunos casos y segin la
compafifa, cubren los robos de cantidades
en metdlico, las averias de los equipos elec-
trénicos en incluso la pérdida de beneficios
o el transporte de mercancias, ademds de
ampliar todas las coberturas de Responsabi-
lidad Civil, incluyendo la explotacién, patro-
nal, de productos, etc.

Contratar un seguro es un gasto o mejor
dicho una inversién que no se puede obviar
en el vending y que si se sabe gestionar bien
puede ser verdaderamente Util.

El Balance de Actuaciones
de la Inspeccién de Comercio
2014 deja como primera con-
clusion que el vending mejora
de manera considerable su
respuesta a las exigencias
reglamentarias, aunque todavia
hay pequefias deficiencias que
mejorar para responder a las
criticas de los consumidores.

Respecto a las comproba-
ciones realizadas, se ha consta-
tado que précticamente en la
totalidad de las mdquinas
(99%) se identifica claramente
el producto que se vende. El
85% de las mdquinas indican
direccién v teléfono para for-
mular reclamaciones; la empre-
sa responsable aparece identi-
ficada en el 77% de las mdqui-
nas;y en el 71% de los casos se
indica el tipo de moneda admi-
tida. Otros datos de interés
que se han aportado es que
por tipologfa de producto cre-
cen las mdquinas mds alternati-
vas. Son mayorfa las de refres-
cos y snacks con un 54% de las
inspeccionadas, mientras que
el 27% de ellas han sido expen-
dedoras de juguetes, flores,
productos de parafarmacia,
etc., un 14% e bebidas caliente
y un 5% de productos frescos,
evidenciando la variedad de
mdquinas que podemos
encontrar en la actualidad en
una comunidad como Madrid.

La falta de cierta informa-
cién en los puntos de venta, es
decir, en las propias mdquinas
supone el primer punto a
mejorar, sobre todo en el caso
del minivending y las pequefias
expendedoras de golosinas o
bolas.

De las 400 mdquinas revisa-
das, trescientas de ellas, el 75%,
presenta leves deficiencias en
cuanto a la informacién que
deben facilitar al consumidor
Son del tipo de carencia que
muchas veces no se identifica
por falta de espacio o por falta
de actualizacién de la maquina
como puede ser el hecho de
que no indique si devuelve el
cambio o no (en el 47% de los
casos) o no dispone de las ins-
trucciones de uso para obte-
ner el producto (en el 37% de
las investigadas).

Es cierto que en la mayoria
de estas mdquinas mecdnicas,
lo usual es que no se devuelva
el cambio, sobre todo, si estdn
dotadas de monederos bdsicos
y como el funcionamiento sue-
le ser extremadamente senci-
llo, se obvian las instrucciones
para su utilizacién, detalles que
la Consejerfa de Economia y
Hacienda quiere terminar de
pulir

En las inspecciones realiza-
das, se ha comprobado si en las
méquinas expendedoras figura
con claridad cudl es el produc-
to que expende, su precio, si
devuelve cambio de moneda,
asf como el tipo de moneda
fraccionaria con la que funcio-
na, etc.

Algo se ha mejorado desde
que se inicié la campafia infor-
mativa cuando, segln datos
que en su momento dio la
consejerfa, el 29% de las maqui-
nas carecia de la identificacion
de la empresa propietaria y en
el 1'1% no tenfa los datos de
contacto para efectuar recla-
maciones, en su caso.

news

noticias /

VENDIBERICA
MADRID

DEL 15 AL 17 DE ABRIL 2015

5 PASILLO 5A04



noticias

Con muchas ferias comerciales
por delante y esperando que en
todas ellas no veamos mds de lo
mismo, 2015 puede ser un afio
muy importante para el avance
tecnoldgico del vending.

Hay muchos frentes en los que
la venta y distribucién automdticas
puede crecer gracias a la innova-
cién de los dispositivos y uno de
ellos es el “digital signage” o “mdr-
keting digital”, un recurso que ya
se utiliza con cierta asiduidad en
otros sectores dedicados a la res-
tauracion o los servicios, pero que
en el vending no ha terminado de
explotar.

Este “retraso” principalmente
se debe a las caracteristicas de los
propios equipos. En nuestro pas, es ahora
cuando comienzan a instalarse mdquinas
dotadas de pantallas capaces de reproducir
imdgenes y mensajes que pueden ofrecer
nuevas ventajas a los operadores.

La proliferacién de estos equipos depen-
de de la inversidn real que se puede realizar,
ademads de la variedad que los fabricantes
son capaces de aportar, una capacidad que
en los Ultimos afios se ha reducido sobre-
manera por el frenazo del consumo.

Los que defienden la utilidad del “Digital
Signage” tienen claro que puede ser una
herramienta clave para invertir esta situa-
cién y generar nuevos ingresos, capaces de
cubrir esa apuesta econdmica que primero
hay que realizar y que, por tanto, conlleva un
riesgo.

Pero cémo puede este marketing digital
aumentar las ventas. Al final es una cuestion
de imagen y de capacidad para captar la
atencién de los clientes. Una mdquina en la
calle o en el interior de un edificio, seglin
donde esté colocada, puede pasar desaper-
cibida por completo. Una gran pantalla con
luz y hasta sonido es el reclamo perfecto
para que el cliente potencial al menos fije su
vista en el aparato. Ademds si el mensaje es
eficaz, si aporta soluciones idéneas al consu-
midor, es capaz de captar una venta por sf
solo.

Segln los datos que se aportan desde
los sectores en los que el digital signage se

ha integrado, las ventas pueden incremen-
tarse hasta en un 5% o mds (encuesta de
Digital Signage Today realizada en abril en
restaurantes).

El negocio de la venta automdtica desde
luego presenta unas caracteristicas muy dis-
tintas al de la hostelerfa, pero incluso mejo-
res para la adaptacion del digital signage, ya
que las opciones de programacion que
incorporan pueden permitir el lanzamiento
de mensajes dirigidos a un publico concreto
segln el horario o para potenciar una marca
sin esfuerzo alguno, cumpliendo una labor
de promocién que el vending no se puede
compensar con otras acciones.

Pero llamar la atencidn del consumidor
no es suficiente, es necesario también invo-
lucrarlos vy aqui el digital signage se alia con
las nuevas capacidades de comunicacién e
interaccién que ofrecen los dispositivos
inteligentes. Una mdquina expendedora con
una gran pantalla es un escaparate pero a la
vez un instrumento mds que puede ser
manipulado por el comprador ya sea para
informarse acerca del producto o los servi-
cios que presta la mdquina o para benefi-
ciarse de experiencias mds interactivas
como puede ser la propia conexién a inter-
net o el envio de un regalo-refresco a un
amigo.

Es ademds una nueva fuente de financia-
cién. El nuevo vending ha visto clara esta
funcionalidad y ya sea a través de grandes
pantallas o pequefios displays informativos,
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han convertido la médquina en un
escaparate de cara al publico en el
que se puede hacer publicidad o
hacer llegar un mensaje concreto a
las masas. Puede ser un ingreso
adicional, aunque es verdad que
también requiere un esfuerzo
extra por parte del operador:
Estos son los puntos puertas
del digital signage para el vending,
una alternativa que no se entiende
sin asociarse a otros recursos tec-
noldgicos que potencian adn mds
sus resultados. Ya hay un buen
ndmero de empresas que se dedi-
can al desarrollo de software pro-
pio para la explotacién en el ven-
ding de las capacidades funcionales
de las pantallas interconectadas,
recursos que van desde la publicidad anima-
da a la muestra interactiva de los productos
que se venden en la mdquina o la fideliza-
cién a través de regalos y promociones que
animan a realizar compras adicionales o
repetir las visitas.

Permiten gestionar los sistemas en una
maéquina en concreto o en un grupo de ellas
lo que aumenta la capacidad de difusion del
mensaje.

Una buena oportunidad para ver qué
mas puede aportar al vending, podremos
verla sin dada en la préxima edicién de The
Digital Signage, Audio Visual Integration and
Equipment Show', una muestra que este
afo se desarrollard en Guangzhou (China)
junto al‘Intelligent Education Show and Inte-
lligent Retail Show' del 23 al 25 de noviem-
bre o en The Shanghai Digital Signage,
Audio-Visual Integration and Equipment
Show 2015, coincidiendo con ‘China Self-
Service, Kiosk,Vending Show' del 16 al 18 de
septiembre.

Es uno de los principales escaparates
para ver las Ultimas innovaciones en sefiali-
zacién digital, publicidad online, sistemas de
informacién multimedia, terminales de
visualizacion, tipos de pantalla LCD, led, plas-
ma, multitdctiles, sistemas de transmision
inaldmbricos, etc. En esta edicién ademss,
habrd un espacio reservado para industrias
de venta al por menor entre las que se
incluye en vending.

No hay fecha definitiva pero si aproxi-
mada para que podamos palparlo. El Banco
de Espafia anuncia que el nuevo billete de
20 euros perteneciente a la Serie Europa
entrard en circulacion en la segunda mitad
de noviembre, una lanzamiento que se
retrasa en relacion a los dos precedentes y
del que se concretard algo més el dfa de su
presentacion oficial el préximo 24 de febre-
ro.

El vending, al igual que el resto de nego-
cios que de dependen de lectores v billete-
ros, sigue el lento proceso de adaptacidn
que estd exigiendo la introduccidn de esta
nueva serie de billetes, disefiada para mejo-
rar la seguridad del efectivo.

Tras poner a disposicidn de las empresas

y organismos que fabrican, distribuyen y uti-
lizan dispositivos para el tratamiento de
efectivo las primeras pruebas para empezar
a trabajar en la actualizacién, el Banco de
Espafia activa la segunda fase, anunciando
para el proximo 25 de febrero la fecha para
acceder al préstamo de billetes.

Como en las dos ocasiones anteriores,
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para acceder a un ejemplar del billete para
trabajar en las instalaciones propias serd
necesario cumplir las exigencias propuestas
por el organismo, una serie de obligaciones
destinadas a preservar la integridad del pro-
ceso.

A pesar de que el proceso ya empieza a
ser familiar tanto para fabricantes como
para operadores, el Banco de Espafia apues-
ta de nuevo por la organizacién de un semi-
nario para aclarar dudas y detalles.

Lo organizard después de la fecha de
desvelado para proporcionar toda la infor-
macion acerca de los preparativos para el
lanzamiento de este billete de 20 euros vy
también acerca de las facilidades para la
adaptacion de las mdquinas o dispositivos.

El bisfenol A es un componente que se
usa en la fabricacién de pldsticos. En el sector
del “vending”, éste se encuentra en el empa-
quetado de comidas, en envases de bebidas
0 en los vasos de mdquinas de café y simila-
res. Cuando salieron las primeras voces que
alertaban sobre los riesgos para la salud de
este productos, algunos fabricantes empeza-
ron a probar otras alternativas y a sacar esta
sustancia de sus envases, otros decidieron
esperar a que hubiera mds estudios.

Y yalo afirmaba la Asociacién Europea de
Fabricantes de Plasticos, PlasticsEurope, hace
unos afos: “no existe ninguna justificacion
cientffica para la prohibicion del bisfenol A
(BPA), dado que numerosos estudios y eva-
luaciones regulatorios han demostrado que
el BPA y los productos basados en BPA no
plantean ningdin riesgo para la salud humana
o el medio ambiente”.

Ahora lo ratifica la Agencia de Seguridad
Alimentaria que tras realizar una extensa
evaluacién sobre el BPA que culmind el pasa-
do afio publica ahora un informe en el que
asegura que “a los niveles actuales de exposi-
cidn, el bisfenol A no presenta riesgos para la

salud de los consumidores de todos los gru-
pos de edad, incluyendo nifios no nacidos,
bebes y adolescentes".

La exposicién habitual por via alimentaria
o mediante una combinacidn de fuentes (ali-
mentacion, polvo, cosméticos y papel térmi-
o) es "considerablemente inferior al nivel
considerado seguro”, seguin el dictamen. De
hecho, aunque los expertos de la EFSA han
reducido considerablemente el nivel seguro
de bisfenol A de 50 microgramos por kilo de
peso corporal por dia a sélo 4 microgramos,
las estimaciones mds altas de exposicidn
combinada son entre tres y cinco veces infe-
riores a este nuevo umbral.

De nuevo nos encontramos ante grandes
contradicciones que enfrentan a la industria y
la salud. Mientras la EFSA realiza esta afirma-
cidén hay paises que directamente han prohi-
bido la fabricacién de determinados produc-
tos, como los envases alimentario, con esta
sustancia; otros que avisan de sus riesgos
para las embarazadas y los mds pequefios de
la casa. El tema se vuelve aln mds controver-
tido. Es mds, el organismo de Seguridad Ali-
mentaria decidié revaluar sus conclusiones a
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raiz de los estudios que advertian de sus
consecuencias sobre el sistema endocrino e
inmunoldgico. Sin embargo, sus indagaciones
no han encontrado tales relaciones o mejor
dicho pueden producirse a muy altas dosis,
afectando a los rifiones y el higado, e incluso
a las glandulas mamarias en los animales.

Segun el doctor Trine Husoy, que ha coor-
dinado el trabajo de la EFSA, "los efectos
sobre los sistemas reproductivo, nervioso,
inmunitario, metabdlico y cardiovascular, asf
como los efectos sobre el desarrollo de can-
cer se consideran improbables pero, sobre la
base de las pruebas disponibles, no ha sido
posible excluirlos totalmente”, con lo que
sigue quedando cierto resquicio de dudas.

El primer estudio realizado por la EFSA
sobre el BPA se realizé en 2006 y entonces
saltd la alerta porque las estimaciones del
consumo  los niveles de bisfenol en los ali-
mentos fueron “excesivamente altos”, segiin
el organismo en sus nuevas declaraciones.

En conclusién, el BPA no es beneficioso
para el organismo, pero como su exposicion
es minima también lo es su incidencia sobre
la salud.
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Vending funcional de nueva generacion

Al abrigo de las nuevas férmulas de
compra y venta surgidas a partir de las inno-
vaciones tecnoldgicas, un vending especiali-
zado y adaptado a las exigencias funcionales
del consumidor del siglo XXl florece dentro
y fuera de nuestras fronteras. Las consignas
automadticas son un formato de negocio que
estamos seguros va experimentar un creci-
miento extraordinario a lo largo de este
afo. Serd asf porque estdn intimamente liga-
das a las compras por Internet, férmula que
sigue creciendo y que precisa de vias alter-
nativas para hacer llegar el producto al usua-
rio final.

En nuestro pais vemos como empiezan a
desarrollarse proyectos conjuntos que, aun-
que algunos no lo crean, sigue siendo venta
y distribucion automaticas y si se plantean
con adecuadas perspectivas comerciales
pueden contribuir a impulsar también el
vending mds tradicional.

Fuera de nuestras fronteras las aporta-
ciones de las empresas fabricantes de
madquinas expendedoras llevan la delantera
y compiten con las propias compafias de
distribucidn y reparto. Sin ir mas lejos, ense-
fias tradicionales, relacionadas intimamente
con las mdquinas EPI, no dudan en apostar

por estos espacios que permiten la recogida
de articulos de manera automdtica.

Un ejemplo de ello es el impulsado por
Apex Supply Chain Technologies a través de
su solucion AnyWhere, una consigna-
expendedora que estéticamente se asocia a
sus maquinas y que ofrece la posibilidad a
los consumidores de tener un lugar de
almacenamiento de sus pedidos para su
acceso en cualquier momento del dia, todos
los dfas de la semana. Es la ventaja que esgri-
men los defensores de este mecanismo a la
hora de competir con el reparto tradicional,
sujeto a la disponibilidad de la empresa y al
hecho de estar en casa para poder recibir el
paquete. Es la manera de eliminar las limita-
ciones de tiempo y también de espacio.

No solo las grandes empresas se benefi-
cian de esta férmulas, sino las pequefias y
medianas compafifas encuentran nuevos

métodos para satisfacer las demandas de
sus clientes y, en muchos casos, con una
inversidn menor que la que exigen las com-
pafifas de reparto. Estos armarios de Apex
destacan por su versatilidad y por las liber-
tades que otorga su disefio modular. Dan
cabida a casi todo tipo de objetos y tama-
fios desde pequefas piezas a grandes arti-
culos de alimentacién, moda, electrdnica,
tecnologfa, deporte, etc.

Como todos estos sistemas, funciona
asociado a una aplicacién alojada en la nube
que permite las transacciones seguras a tra-
vés de una Unica plataforma. Ademéds aporta
el control necesario y los datos en tiempo
real para conocer el estado de los pedidos y
localizar cualquier producto a lo largo de
toda la cadena de suministro.

No solo se presenta como un espacio
para recoger un pedido realizado por
Internet, sino que es capaz de ofrecer un
servicio mucho mds inmediato como por
ejemplo que un cliente pida un café por
medio de su smartphone y pueda recogerlo
de camino al trabajo en una cabina. Hay por
tanto muchas posibilidades para explotar
este concepto que, como insistimos, va a dar
mucho que hablar durante este 2015.

Hoteles y colectividades remontan el vuelo

Se constatd desde la patronal de los hos-
teleros, la FEHR, y ahora se refuerza con el
estudio que cada afio elabora la filial del
Grupo Cesce, la hostelerfa parece que al fin
logra dejar atrds la crisis. Lo hace acompafia-
da del sector de las colectividades, dos seg-
mentos que nos permiten tomar el pulso al
consumo en general y que, de alguna u otra
manera, estd relacionado con el vending por
su presencia en ambos.

No todo es el despertar del consumo
familiar, es mds en hosteleria y el sector
hotelero es el aumento del turismo y de sus
estancias medias lo que ha permitido mejo-
rar los nimeros en 2014, dos factores que
también deben ser claves para este 2015,
afo en el que la facturacién se incrementara
previsiblemente en torno a un 5%.

Por su parte, los ingresos de los hospita-
les privados aumentaron alrededor de un

2% en 2014, gracias al crecimiento de la
demanda vinculada a convenios con asegu-
radoras, esperdndose un incremento proxi-
mo al 4% en 2015.

El mercado de catering, que habfa caido
entre un 2% y un 3% anual en el bienio
anterior, contabilizé todavia en 2014 una
tasa de variacion negativa (-0,5%), mientras
que en 2015 podria crecer ya un 1,5%. Por
su parte, la facturacién de las empresas ges-
toras de residencias para la tercera edad
registré una disminucion del 1% en 2014,
estimdndose que en 2015 terminard en
positivo.

El volumen de negocio de los restauran-
tes disminuyd en torno a un 1,5% en 2014,
hasta los 19.400 millones de euros. Los res-
taurantes sin servicio en mesa, y en particu-
lar los de comida rdpida, siguieron aumen-
tando su participacidn en el conjunto del
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mercado, del mismo modo que la restaura-
cién informal incrementd su cuota en el seg-
mento de los restaurantes con servicio en
mesa.

Las previsiones apuntan a que en 2015 la
facturacién sectorial ya no caerd, poniendo
fin a un periodo de siete afios en el que el
mercado ha perdido un tercio de su valor.

En enero de 2014 se contabilizaban cer-
ca de 190.000 establecimientos de bebidas
y alrededor de 71.000 restaurantes, siendo
el ndmero medio de establecimientos por
empresa algo superior a uno en ambos
casos. El nimero de empresas en el sector
de restaurantes ha registrado una tendencia
a la baja durante los Ultimos afos, aprecidn-
dose ademds una creciente integracién en
cadenas, las cuales cada vez mds utilizan la
férmula de los locales franquiciados para su
expansion.
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El vending de bebidas calientes, obligado a
encontrar un vaso 100% ecologico

Aunque cada vez hay propuestas mds
respetuosas con el medio ambiente y los
fabricantes de vasos invierten en buscar
alternativas que permitan una mejor recu-
peracién de los materiales empleados y un
menor desgaste en el proceso de elabora-
cién, el futuro de los vasos de vending pasa
por encontrar un material totalmente eco-
|dgico.

Ya nos lo planteaba hace unos afios Inés
Guillemin de Veriplast que advertia que
incluso “los vasos de papel que se publicitan
como biodegradables en realidad son un
engafio, porque estdn cubiertos con una
capa de polietileno”. La solucidn acabar con
este material y hacerlo por ley.

En Estados Unidos han empezado y una
ciudad tan cosmopolita y medidtica como
Nueva York ha sido la dltima en sumarse a
esta prohibicidon del poliestireno, una noticia
que ha corrido como la pélvora y que debe
poner sobre aviso a los fabricantes que utili-

ge.

zan este tipo de material que no solo
encontramos en los vasos de vending, sino
también en bandejas de comida, platos y
rellenos para el embalaje.

En la ciudad norteamericana se realizé
un ambicioso estudio desde el Departa-
mento de Saneamiento que se encarga de
asumir la gestion de los residuos. En las con-
clusiones el trabajo es muy explicito: “el
poliestireno es un tdxico ambiental que no
se puede reciclar”.

No es una afirmacién que esté exenta
de detractores. Es mds, su férreos defenso-

res opinan que el plastico, el poliestireno, si
no estd mezclado con otras sustancias se
puede recuperar y reutilizar, aunque admi-
ten que no es biodegradable.

Y si se puede recuperar, aunque no se al
100%, jpor qué se prohibe en Nueva York?
Pues bdsicamente porque se ha tenido en
cuenta que no todos los consumidores son
responsables con el reciclado de los pro-
ductos que incluyen este tipo de pldstico
que, al final, no se recupera, siendo un peli-
gro potencial para el medio ambiente.

No se dice, pero también hay corrientes
que alertan sobre sus consecuencias sobre
la salud. Sin estudios a largo plazo, hay cier-
tos indicios que alertan sobre su accién
sobre los alimentos, siendo el estireno un
producto que se relaciona con alteraciones
endocrinas y efectos carcinogénicos como
declara Miquel Porta, catedrdtico de Medici-
na Preventiva y Salud Publica en la Universi-
dad Auténoma de Barcelona, a El Pafs.

Prodelfi

CashPhone

£L (MOVIL+EFECTIVO)

Mas fé’cil, mas rapido,
mas rentable

Ahorre comisiones, facilite el pago,
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point of sale

Convierte tu maquina Vending
en un punto de venta inteligente

El dispositivo CCM de InnovaPos
permite transformar en interactiva
cualquier maquina de vending inde-
pendientemente de la marca, el
modelo y la antiguiedad.

Conecte con sus consumidores y
multiplique sus ventas.

Mejora la experiencia de compra y
permite ofrecer promociones e incen-
tivos personalizados en funcion del
tipo de consumidor o el contexto: dia,
hora, temperatura...

Ademas podra controlar y gestionar
la posicién, el estado de tus maquinas,
el stock , la temperatura, los plano-
gramas, el producto y el precio de sus
maquinas en remoto y en tiempo
real desde cualquier PC.

Incorpodrese a la revolucion del
Vending y conecte como nunca
antes con sus consumidores.

mejore la gestidon, mantenga las ventajas
del prepago y sume las multiples
posibilidades del movil en tiempo real.

Wl |Prodelfi

SISTEMAS INTELIGENTES DE PAGO
9 Luis I n° 17, 32 Planta TIf: +34912777207 \WWW~pr0delﬁ-c0m
28031 Madrid, Espafia Fax: +34912794094 ~ info@prodelfi.com
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Ya hemos dicho en
mds de una ocasién
que los snacks son un
pilar bdsico en el ven-
ding. La fuerte compe-
tencia de las marcas
hace imprescindible
que se potencien los
departamentos de
[+D+i y aunque el
mercado a veces

; parezca saturado lo

cierto es que lanzar

productos nuevos

espe mﬂﬂ"“ cada afio es imprescin-

dible para la evolucién
del sector:

La gran diferencia
radica en la capacidad
que tienen las empresas para adaptar los productos al canal, a

sus caracteristicas y sus exigencias. Conciencia de ello han toma-
do en Risi, fabricante espafiol con marcas tan reconocidas como
Risketos, Palomitas, Triskys y Gusanitos.

La empresa decide apostar por el canal vending y lo hace
lanzando una nueva referencia disefiada especificamente para
su introduccidn en las médquinas expendedoras, una particulari-

EMPRESA: ETNVENDING

MAQUINA EXPENDEDORA
DE MONEDAS
CONMEMORATIVAS

ETN Vending ha desarrollado una nueva maquina expendedo-
ra destinada a la venta de productos conmemorativos o de
recuerdo. Se trata de un equipo de minivending que la compafiia
disefid para el mercado francés el pasado afio, un mercado en el
que ya estd funcionando con varias unidades instaladas y que aho-
ra se amplia con su introduccién en territorio espaiol para su
explotacion.

De pequefio formato se ha creado para la venta de monedas
especiales de coleccidn, articulos exclusivos dirigidos a un publico
muy concreto y que se puede identificar facilmente con entornos
turfsticos o con personas interesadas o aficionadas a la numismé-
tica.

Ya estdn disponibles las mdquinas para su implantacién en
nuestro pais. Se trata de una mdquina mecdnica, como todas las
que desarrolla la compafifa, que no requiere su conexion a la red
eléctrica para su funcionamiento. Su aspecto compacto permite

EMPRESA: RIS

RISI ESTRENA FORMATO
PARA EL VENDING DE SUS
PALOMITAS

dad que, sin duda, merece una atencién especial.

Lo hace con un producto consolidado y contrastado sus
Palomitas Risi, la tercera referencia de la compafifa mds vendida
en nuestro pals, un aceptacién con la que quieren dar el salto
aportando innovacidn y capacidad para dar respuesta a las
necesidades del mercado.

Concretamente modifica y retoca el formato, confeccionado
un paquete mads pequefio que permite desde ahora ofrecer
uno de los productos lideres de Risi en este canal.

Es una buena muestra de cémo un articulo tradicional evo-
luciona y amplia el surtido actual para adaptarse a las necesida-
des del mercado. Palomitas Risi estd en el mercado en 3 forma-
tos: Palomitas 35g para el Canal Impulso y Palomitas 90g canti-
dad familiar para Canal Alimentacién Moderna.

Ahora se une a la familia el formato para el canal vending
con Palomitas |5g. Junto a la industria de las bebidas y los ali-
mentos funcionales, la de los snacks estd entre las mds innova-
doras dentro de la alimentacidn y esta capacidad para fijarse en
un canal como el vending y explorar nuevas alternativas es una
muestra mds de ello.

su ubicacién en espacios
de trdnsito o lugares
pequefios y a pesar de ello
incorpora cuatro canales
para la venta. Se pueden
introducir monedas de
hasta 45 milimetros que
vienen presentadas en
pequefias cajas para ser
expendidas.

La imagen de los equi-
pos se puede disefiar de
manera expresa para pro-
mocionar los productos en
venta, una personalizacidn
que permite identificar al
comprador objetivo. Al
margen de los monedas
conmemorativas, la maqui-
na puede expender otros
productos de caracteristi-
cas similares.
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EMPRESA: TASSIMO

TASSIMO LANZA NUEVA
VARIEDAD DE CAFE CON
| ECHE

Bajo la gama Saimaza A Diario, Tassimo presenta su cremoso
“Café con leche”, una variedad para tomar a diario y con un
sabor mds intenso a café que el resto de bebidas con leche de
Tassimo.

La marca comercializa este nuevo café en un pack que inclu-
ye |6 bebidas con una sencilla preparacion en un solo paso ya
que incluye las cépsulas de tecnologfa 2 en | que proporciona
una manera rdpida de preparar el café diario.

El lanzamiento de Tassimo Saimaza Café con leche estard
acompafiado de un completo plan de comunicacion que lleva
como nombre ;5 minutos mds cada mafianal El plan tendrd tres
meses de duracion (de febrero a abril) e incluird principalmente
dos acciones de campafia: promocidn vy creacién de una web-
movie.

Atractivas y vis-
tosas. Asi son las
nuevas botellas de
33 centilitros de
FontVella que actua-
lizan su disefio con
el objetivo de atraer
al publico infantil. La
marca de agua
mineral natural viste
sus nuevas botellas
de los personajes
favoritos de los
nifios, iniciativa que
llega de la mano de
Disney y sus perso-

najes mds famosos. Esta coleccidn, especialmente pensada para
nifos y nifias de entre 4 y | | afos, arranca con 6 personajes, 3
de la pelicula Frozen, las princesas Elsa y Ana vy el simpdtico
mufeco de nieve Olaf, y 3 personajes de los vengadores de
Marvel, Capitan América, Iron Man y Thor, y seguird con otros
personajes mds adelante. De este modo, hidratarse con agua
mineral natural se convierte en un habito mas divertido para los
mds pequefos.

La botella estd adaptada a las necesidades de los nifios con
un disefio ergondmico que facilita su agarre. Font Vella es un
agua mineral natural equilibrada, con una composicién mineral
Unica, 0% impurezas y que se envasa intacta tal cual sale del
manantial. Ademds, es un agua mineral natural totalmente apta
para dietas pobres en sodio ya que contiene menos de 20mg/|
de sodio (recomendacion EFSA).
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La idea pasa por captu-
rar los 5 minutos que los
consumidores han ganado
gracias a la facilidad y rapi-
dez de hacerse todas las
mafianas un Tassimo Saima-
za café con leche. A través
de las experiencias de los
consumidores y con un
toque de humor se creard
una webmovie, bajo la
direccion de Dani Mateo.

Para la creacién de esa
webmovie, Dani Mateo contard con los videos, fotos e historias
mds votadas de los consumidores a través de Facebook, Twitter
y la microsite https://www.5minutosmastassimo.com/. Con
este proyecto Mateo tiene un reto, invertir tan solo 5 minutos
al dia en la realizacién de su primera webmovie. Ademds la
campafia conllevard promociones y acciones en el punto de
venta.

EMPRESA: FONT VELLA

DISENO DISNEY EN

LAS BOTELLAS DE AGUA
PARA ATRAER AL PUBLICO
INFANTIL

El 87% de los nifios y adolescentes espafioles podria mejorar
su hidratacion y cumplir con las recomendaciones de la Agencia
Europea de Seguridad Alimentaria en cuanto a la ingesta diaria
de agua. El estudio, pionero en Espafia, ha sido elaborado por el
profesor Luis Moreno, profesor de Salud Publica de la Universi-
dad de Zaragoza y el profesor Jordi Salas-Salvadd, Catedrdtico
de Nutricidn y Bromatologfa de la Universitat Rovira i Virgili, con
la colaboracién de Aguas Font Vella y Lanjardn, S.A. Los resulta-
dos han sido publicados en la revista cientifica Nutricion Hospi-
talaria. El andlisis se ha realizado sobre un universo de poblacion
de 238 nifios entre 3y 17 afios, de todas las regiones de Espafia
y niveles socio-econdmicos. Durante 7 dias, se recogié informa-
cién sobre la ingesta de liquidos de cada persona de la muestra.

El estudio revela también que el agua es la principal fuente
de liquidos, seguida de la leche y derivados y de las bebidas azu-
caradas en la primera infancia. En cambio la proporcién de bebi-
das calientes, bebidas azucaradas y edulcoradas se incrementa
en edades mds avanzadas y baja, entonces, el consumo de leche
y derivados. Seglin la EFSA, los menores de 2-3 afios deben
tomar |,3l/dfa, los de 4 a 8 afios deben tomar |61y los de 9-13
afos deben tomar |,91. Estos baremos son aproximados y pue-
den variar ligeramente en funcién del género, el clima y la activi-
dad fisica del menor:
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EMPRESA: MILKA

Milka estd especializada en la produccién de snacks dulces de
chocolate y su nuevo lanzamiento es una evidencia mas de ellos.
La conocida marca del envoltorio morado crea Milka Crispello
Crispy, una barriga rellena que se presenta en un formato dife-
rente.

Se trata de una barrita elaborada con una cobertura de bar-
quillo fina y crujiente, rellena de 20g de chocolate Milka. Su
cdmodo formato para llevar hace que sea el snack perfecto
para tomar en cualquier parte y a cualquier hora. El target al que
se dirige son sobre todo mujeres de edades comprendidas
entre los 35 y los 55 afios, amantes del chocolate que buscan
productos pequefios.

Crispello Crispy se puede encontrar en quioscos, gasolineras
y tiendas de alimentacidn v, para su lanzamiento, cuenta con el
apoyo de un completo plan de comunicacidén: se continuard con
la mancha Lila en el canal de impulso y se hard sampling en

EMPRESA: ORANFRESH

/UMO RECIEN EXPRIMIDO
Y EN LA BOTELLA QUE TU
FLIAS

Las mdquinas expendedoras que permiten tomar un zumo
recién exprimido contindan evolucionando. Bien establecidas en
un segmento del vending que ha sabido sacarle partido, este tipo
de equipos se presentan como una férmula nueva dentro del
denominado vending saludable.

La dltima en hacerlo ha sido Oranfresh que ademds de explo-
tar este concepto de vending ““sano” acaba de lanzar al mercado
su Ultima innovacidn para la venta y distribucion automaticas. Se
trata del distribuidor semiautomdtico OR Fill-Up, capaz de ofre-
cer zumo de naranja fresco recién exprimido directamente en
una botella, con diferentes opciones de tamafio gracias a su dis-
pensador regulable.

El proceso de exprimido Oranfresh es visible gracias a la
amplia ventana anti-vandalismo, evidenciando la absoluta higiene
en su preparacion y garantizando la ausencia de agentes exter-
nos y otras impurezas.

Otra caracteristica exclusiva de Oranfresh es su sensor auto-
médtico de nivel de zumo, que garantiza una cantidad exacta de
zumo en cada servicio. El cliente mismo escoge su botella del
estante al lado de la mdquina y se la llena para llevar, con la posi-
bilidad de conservarla en el frigorifico posteriormente.

“Ademds, encontraremos en la madquina todas las caracteristi-

productos

BARRITAS RELLENAS PARA
EL SNACK ENTRE HORAS, LA
FORMULA DE MILKA

revistas y cajas de degustacién para el target del producto, clien-
tes y consumidores.

Milka, con un nivel de reconocimiento del 90%, percibida
como moderna e innovadora y como referente en el mundo
del chocolate (Datos de IPSOS BHT - Brand Health Tracker), no
ha querido dejar pasar la oportunidad de formar parte, con
Crispello Crispy, del creciente segmento de barritas rellenas,
que ha experimentado un incremento del 9% entre 2013 y
2014.

Concretamente, el 53% de este segmento lo componen las
barritas de chocolate de barquillo, como Milka Crispello Crispy.
(Datos de Nielsen YTDP0O9 2014 Valor). El nuevo lanzamiento
de Milka se encuadra también dentro del mercado general del
snacking, cuyos Ultimos datos indican que los espafioles consu-
mimos snacks 5 veces al dfa, el 22% los prefiere dulces y el 70%
lo hace fuera de casa.

cas que hacen de la gama Vending Oranfresh un éxito: una pan-
talla LDC con sensor de proximidad con audio y video persona-
lizables por el cliente; el portal web para la telemetria y control
remoto de la mdquina; el sistema de auto-lavado programable
por tiempo o ndmero de servicios; etc”, detallan.

|deal para supermercados, centros comerciales, hoteles, gim-
nasios, o incluso dreas de auto-servicio, OR Fill-Up auina la cultura
saludable con las exigencias de nuestro estilo de vida moderno,
para disfrutar de todas las propiedades de un zumo natural
recién hecho.

VISITANDS EN VENDIBERICA
Del 15 a 17 de abril
Pabellén 5 Stand 5C02
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GAMA DE PRODUCTOS: LA DIFERENCIA ES NECTA. Una co-
leccion extraordinaria de distribuidores autornaticos, donde cada
una de las maguinas esta concebida y fabricada para garantizar
una pausa de calidad supearior. Para todos los tipos de ambiantas,
aon los mas inesperados v sorprendentes, la gama Necta ofrece
la mejor solucion para satisfacer todos los deseos de vuestros
clientes. Se debe solo elegir entre las innumerables ocbras de arte.
La diferancia es Necla, &l resultado inigualable.
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una renovada filosofia de partnersihp de Gimoka:
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