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GAMA DE PRODUCTOS: LA DIFERENCIA ES NECTA. Una co-
leccion extraordinaria de distribuidores automaticos, donde cada
una de las magquinas esta concebida v fabricada para garantizar
una pausa de calidad superor. Para todos los tipos de ambientes,
aun ios mas inesperados y sorprendentas, la gama Mecta ofrece
la mejor solucion para satisfacer todos log deseos de vuestros
clientes. Se debe stlo elegir entra las innumerables obras de arte.
La diferencia es Mecta, el resultado inigualable.
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Entrevistas

4 / Massimo Trapletti, presidente y director general de
Bianchi Vending

Massimo vuelve al frente de la compafia familiar tras su paso por
IVS. Con su incorporacion se plantean cambios estratégicos en la
compafiia de cara a este afio.

6 / Antonio Jiménez, director general de Innova Pos
Con su propuesta de vending inteligente, Innova Pos se abre cami-

no en el mercado espafol y también en el internacional. Ya se han
puesto a prueba sus sistemas y de ello hablamos en este numero.

Empresa

8 / Qualery renueva su imagen y aporta un nuevo rumbo
a la empresa

Qualery moderniza toda la imagen grafica de la compafia para
adaptarse a los nuevos tiempos. Mas actual y mas cercana. La com-
pafiia realizd una gran presentacion en Madrid.

10 / Ingenico crea una solucidn para la nueva propuesta
de GM Vending

Ingenico Group y GM Vending aprovechan el marco de Vendiberica para
presentar la primera maquina de tabaco que acepta el pago con tarjeta
con chip EMV'y banda magnética con pin.

12/ Dinae Aqua lanza una nueva linea de servicio y
fuentes de agua para el canal Horeca

Diversificar y ampliar horizontes. Este es el objetivo con el que Dinae
Aqua con su nueva linea de servicio y fuentes de agua destinada al canal
Horeca.

15/ Azkoyen vende un 33,4% mas de expendedoras
gracias al mercado internacional

La internacionalizacion ha sido la clave para la recuperacion del Grupo
Azkoyen. Con un mercado espafiol estancado que solo logra recuperar-
se de manera desigual y no con demasiada.

Especiales

26 / El vending como un instrumento activo en los
programas alimentarios publicos y privados

Planteamos un nuevo acercamiento al papel que cumplen las
maquinas expendedoras en los programas de alimentacion que
disefian las empresas y las adminsitraciones publicas en la actuali-
dad. Vemos que acciones desempefan.

34/ Todas las novedades presentadas en Ferias
Presentamos un pequefio resumen de las novedades presentadas

durante el transcurso de Vendibérica y Venditalia 2015, las ferias
mas detacadas del sector.
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Ferias

Eu'Vend la dltima gran cita del afio para el vending
europeo se acerca

Tras la de Paris, Madrid e Italia, le toca el turno a la feria de Colonia
que una vez mas convoca sus premios a la innovacion y se desa-
rrolla con especial atencion a la tecnologia y el café.

Avex enlaza con todas las novedades del mercado
anglosajon en una cita sin precedentes

La Feria de Vending inglesa se prepara para una nueva edicion

cargada de novedades y con una amplia participacion empresarial.
Apuntamos todas los encuentros clave.

Noticias

El Ministerio de Agricultura publica la normativa que
desarrolla el RD de informacion al consumidor

Se completa el Real Decreto de Informacion al consumidor con el
desarrollo reglamentario de los productos sin envasar e incorpora-
mos todas las aclaraciones.

Apple Pay irrumpe en el vending gracias a un acuerto
con Coca-Cola en Estados Unidos

Se prevé que ambas compafias pongan en el mercado mas de
100.000 maquinas equipadas con este sistema de pago.

64/ El 20% del etiquetado de productos y bebidas

contiene irreqularidades
Todavia el cumplimiento de los nuevos requisitos exigidos en el

ambito de la informacién al consumidor por medio de las etiquetas
de los productos sigue teniendo lagunas.

Productos

78 / Las ultimas novedades tanto en maquinaria como en
productos para el vending
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MASSIMO TRAPLETTI, PRESIDENTE Y DIRECTOR GENERAL DE BIANCHI VENDING

LOGRAR INVERTIR LATENDENCIA'Y QUE LA INDUSTRIA DEL VENDING CREZCA.

Recupera su posicion al
frente de la compafiia y lo hace
a pesar de que las perspectivas
no son las mejores para un sec-
tor como el vending, ;qué le
impulsa a apostar por el canal y
hacerlo de esta manera?

Es una pregunta que todos
me hacen... y es verdad que las
condiciones econdmicas del
sector no son las mds favorables
a primera vista. Pero tengo razo-
nes que no se basan exclusiva-
mente en criterios financieros.
Ademds, a medida que han ido
tratando de disuadirme, mis
motivos se fueron reforzando.

Tengo en mi interior la firme
conviccion de que después de la
siete afios crisis, durante los cua-
les los profesionales de la ges-
tién se han apretado el cinturdn,

han racionalizado su parque de
madquinas, sus compras, y se ha
disparado la recuperacién de
los equipos y su reacondiciona-
miento, llega un momento de
satisfacer las demandas y el
desarrollo del mercado, es
necesario reinvertir y renovar el
parque de expendedoras. Tam-
POCO Creo que se vayan a recu-
perar los nimeros que se alcan-
zaron en el pasado pero si se va
a producir esa recuperacion.
Asi que usted apuesta a una
recuperacion de la inversion en
maquinaria, pero lo cierto es
que estos afnos de recesion han
dejado un bagaje complicado.
Es obvio que no se puede
recurrir a recetas que han fun-
cionado en el pasado porque
todo ha cambiado. Pero estoy

“La experiencia

i del consumidor

tiene que
monopolizar

nuestra

atenciOn como
fabricantes”

DESPUES DE UNA PAUSA DE SEIS ANOS, MASSIMO TRAPLETTI SE HACE DE NUEVO CON EL CONTROL DE
BIANCHI VENDING, UNA EMPRESA INTIMAMENTE LIGADA A SU FAMILIA QUE RECURRE A SU EXPERIEN-
CIA. EL REGRESO AL FRENTE DE LA COMPANIA VIENE ACOMPANADO DE UNA REORGANIZACION EN
PROFUNDIDAD CON LA QUE PRETENDEN POSICIONAR LA MARCA EN UNA DINAMICA POSITIVA QUE LE
PERMITA RECUPERAR EL LIDERAZGO A PESAR DE LAS DIFICULTADES DEL MERCADO. ESAS DIFICULTADES
SON LAS QUE TRAPLETTI TIENE EN MENTE Y A LAS QUE QUIERE DAR RESPUESTAS CONCRETAS PARA

seguro de que nosotros, los
fabricantes, sabemos qué tene-
mos que ofrecer a nuestros
clientes para dar una respuesta
que satisfaga sus demandas para
desarrollar el negocio. Pensa-
mos que las posibilidades que
ofrecen las tecnologfas, capaces
de actualizarse de manera rapi-
da, son la alternativa para pro-
porcionar una rentabilidad eco-
ndémica real y, sobre todo, al
alcance del operador.

La rentabilidad de las maqui-
nas, sus nuevas interfaces y los
ingresos que ofrecen, son las cla-
ves para el futuro de la profe-
sién. Bianchi tiene ahora la capa-
cidad de ofrecer estos nuevos
planteamientos al profesional vy,
nuestro objetivo, es conseguir
estar a la cabeza en este sentido
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después de unos afios en segun-
do plano.

Ha pasado los ultimos seis
afos en un gran grupo de ges-
tion implantado en ltalia y
Europa. jHa evolucionado su
vision del mercado?

Sin ninguna duda. La expe-
riencia adquirida como el geren-
te ha sido muy gratificante para
mi. Dentro de IVS, supervisé el
back-office con todo los impe-
rativos que implica. Con esta
experiencia, les puedo decir que
a dia de hoy las madquinas de
Bianchi son las que mejor se
adecuan y mejor adaptan, segin
las ubicaciones y tipos de con-
tratos sondeados.

Por otra parte, también
entiendo que la innovacién que
nos hard ganar unas milésimas

de segundo en la respuesta de
las operaciones no es esencial,
sino que hay que intentar buscar
la mejor interfaz hombre-
madquina, la experiencia del con-
sumidor tiene que monopolizar
nuestra atencion.

Bianchi en el futuro se cen-
trard en este objetivo, es decir,
en lograr la satisfaccion del
cliente final en todos y cada uno
de los servicios diarios para los
que acude de manera cotidiana
a la expendedora. Esta es la
fuente del crecimiento. Es aquf
donde la innovacidn debe apor
tar toda su dimension.

{Como combatir la tenden-
cia al reacondicionamiento de
las maquinas, una practica que
se ha extendido mucho duran-
te estos afos?

Es el reflejo de un mercado
estancado acosado por la duda.
Las mdquinas modificadas per-
miten al operador no tener que
invertir a corto plazo pero tam-
bién le obliga a confiar en un
equipo ya depreciado. Las
mdquinas restauradas en
muchos casos pueden pasar
como nuevas, generando tam-
bién confusién en este sentido.

Desde luego no es una ten-
dencia que compartamos como
fabricante. La pregunta que
debemos hacernos es si estas
mdquinas estdn adaptadas al
mercado actual. Nuestro papel
es ahora el de proponer la inte-
gracion de nuevos conceptos
tecnoldgicos que contribuyan al
incremento de las ventas, al
acceso a un publico mds amplio
con el fin de crear nuevos
patrones de consumo y asi per-
mitir que la profesidn salga de la
crisis actual.

iPor dénde pasa el futuro
de la marca?

Bianchi es reconocida por el
corazén de su actividad, el seg-
mento de las bebidas calientes.
La marca ha crecido gracias a su
grupo de café que es reconoci-
do por todos como una refe-
rencia. Pero también hemos
demostrado tener una electré-

nica fiable para el operador y
para las exigencias del mafiana,
un mafana en el que hay que
ser innovador y funcional para
el cliente.

Es por eso que ahora tene-
mos un equipo de disefio en
i+D interno, asf como una
empresa externa que se encar-
ga de analizar las tendencias tec-
noldgicas y los dispositivos dedi-
cados a los consumidores que
existen en otras dreas para tra-
tar de incorporar estas expe-
riencias a nuestro equipo. Tene-
mos la intencién de aportar algo
nuevo en este drea.

Ya hemos dejado ver parte
de nuestras intenciones durante
la celebracién de Vending Parfs,
Vendibérica y Venditalia. Hemos
generalizado el uso de pantallas
tactiles en nuestras médquinas de
bebidas calientes con aplicacio-
nes concretas. Esta es una ven-
tana al consumidor; asf como un
espacio para la creatividad y la
comunicacién directa.

¢Y no son opciones que
encarecen en demasia el precio
de las maquinas?

Biachin ha desarrollado una
nueva oferta haciendo un
esfuerzo significativo para incluir
este equipamiento en la distri-
bucién automatica. Es un reto
que estamos lanzando al merca-
do y alos clientes porque cree-
mos que es la tecnologfa que se
desarrollard en el futuro, tanto
para los profesionales como
para el consumidor que cada
vez utiliza mds la tecnologfa tac-
til en su vida cotidiana.

A esto hay que sumar que el
entorno se vuelve cada vez mds
propicio para el desarrollo de
este tipo de interfaces. De echo,
con las nuevas normas de eti-
quetado, esta solucién emerge-
rd gradualmente con el fin de
dar al cliente todo tipo de infor-
macion relacionada con los alér
genos, la informacidn nutriciona-
les, etc. Serd necesario tener en
cuenta estas normas en un futu-
ro muy préximo. Subrayo, una
vez mds, que nuestros Ultimos

“NO HAY NADA
MAS NATURAL QUE
UN NUEVO PROPIE-
TARIO PARA TRAER
UNA NUEVA VISION
Y ESTIMULAR AL
EQUIPO ANTE NUE-
VOS DESAFIOS. ESTO
TAMBIEN PASA POR
HACER CAMBIOS”
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modelos se han disefiado con
un teclado capacitivo que se
puede actualizar con una panta-
lla tdctil, lo que proporciona
alternativas a nuestros clientes.

{Qué mas nos puede decir
del nuevo Bianchi?

No hay nada mds natural
que un nuevo propietario para
traer una nueva vision y estimu-
lar al equipo ante nuevos desa-
flos. Esto también pasa por
hacer cambios. Hemos redise-
fiado nuestra organizacién para
optimizar el funcionamiento de
todos los servicios. Hemos
impulsado modificaciones
estructurales, promoviendo
alguno colaboradores e incluso
la llegada de nuevo personal.

El trabajo en equipo es parte
de mi naturaleza, que siempre
ha pasado por encontrar a per-
sonas con las que transmitir
entusiasmo.

{Cuiles son los objetivos
industriales de la compaiiia a
corto plazo?

Nuestro objetivo es repre-
sentar en un futuro cercano el
25% de la cuota de mercado en
Europa y por eso tenemos que
dar respuestas convincentes
con posiciones fuertes. Creo
que en los Ultimos meses hemos
demostrado la capacidad de
esfuerzo que tenemos para
producir.

Hace unos afos, Bianchi
también se introdujo en el
canal Horeca, jinteresa seguir
invirtiendo en él?

Este es un segmento cada
vez mas estratégico para la
empresa quid quiere permane-
cer en las primeras posiciones
del mercado de consumo fuera
del hogar pero su estructura
difiere bastante de la venta y
distribucién automdticas. Bianchi
tendrd que dar respuestas y en
octubre podremos ver la acogi-
da que puede llegar a tener la
gama profesional de Bianchi
totalmente redisefiada en base
a nuestros conocimientos sobre
el café y toda la gama de bebi-
das calientes.
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ANTONIO JIMENEZ, DIRECTOR GENERAL DE INNOVAPOS

DEDICADA A LA CONVERSION DE MAQUINAS
DE VENDING TRADICIONALES EN INTERACTIVAS,
INNOVA POS IRRUMPIO EN EL MERCADO COMO
UNA ALTERNATIVA CAPAZ DE APORTAR INNOVA-
CION Y TECNOLOGIA A UNA INDUSTRIA COMO
LA DE LA VENTA Y DISTRIBUCION AUTOMATICAS,
NECESITADADENUEVOS CANALES PARARELACIO-
NARSE CON EL CONSUMIDOR Y TAMBIEN DE NUE-
VAS FORMULAS PARA DINAMIZAR LAS VENTAS.

EN SU RAPIDA EXPANSION LA EMPRESA SE APOYA

InnovaPos irrumpe hace
relativamente poco tiempo en
el vending nacional, jcémo esta
viendo la aceptacion de los ser-
vicios que ofrece la compafiia?

Estamos teniendo una gran
aceptacion por las marcas de la
solucién de InnovaPos, ya que es
una forma innovadora que les
permite conectar con los consu-
midores digitales a través de
experiencias Unicas que influyen
en el comportamiento de com-
pra y generan performance:
leads, ventas y fidelizacion.

Han participado en las prin-
cipales ferias del sector a nivel
Europeo, jqué conclusiones
extrae! ;Qué grado de interés
existe por el vending inteligen-
te?

Hemos participado activa-
mente en Vendibérica con un
stand propio y estado presentes
enVenditalia en el stand de Intel
con nuestra Smart Vending de
Coca-Cola. En Europa se ha
despertado un gran interés por
las marcas en Innova Pos desde
el momento en el que con
nuestro sistema convertimos
una mdquina de vending tradi-
cional en interactiva, abriendo
un nuevo mundo en el que cabe
la aplicacion de las técnicas de
venta dirigidas al Retail entre las
que la fidelizacién v la interac-
tuacién con la marca son pri-
mordiales.

Con una empresa como
Intel apostando de manera
decidida por este tipo de siste-

“El concepto Smart
Vending significa
convertir una
expendedora en una
plataforma Smart
Retail Experience”

EN UN MENSAJE MUY BASICO Y ESTE NO ES OTRO
QUE LA CAPACIDAD DE SU KIT DE TRANSFORMAR
CUALQUIER TIPO DE MAQUINA EXPENDEDORA EN
UNA PLATAFORMA INTELIGENTE QUE VA MUCHO
MAS ALLA DE UNA PANTALLA INTERACTIVA, LA
TELEMETRIA O METODOS DE PAGO CASHLESS.
CON ANTONIO JIMENEZ DESCUBRIMOS UN POCO
MAS LAS CAPACIDADES DE SUSISTEMAY ELRECO-
RRIDO REALIZADO PORINNOVAPOS DESDE SU PRE-
SENTACION EN EL MERCADO.

mas quizas todo se hace un
poco mas sencillo a la hora de
darlo a conocer. ;Qué relacion
tiene Innova Pos con los siste-
mas de Intel y la nueva platafor-
ma que ha presentado en Ven-
ditalia?

Actualmente existen varias
soluciones en el mercado que

se denominan Smart Vending.

Lamentablemente, se estd gene-
ralizando el término Smart Ven-
ding para denominar aquellas
mdquinas que incorporan una
pantalla tactil, tienen varias posi-
bilidades de pago y telemetrfa.
Para InnovaPos el concepto
Smart Vending significa conver-
tir una mdquina de vending en
una plataforma Smart Retail
Experience que permita desde
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la adopcidn de técnicas de venta
dirigidas al Retail, como son las
promociones, ventas cruzadas,
elasticidad de precios, incremen-
to del ticket medio a cambiar los
precios de los articulos de for-
ma remota, pasando por opcio-
nes de pago NFC, Paypal, crédi-
to, token, cédigos promociona-
les, like, tuit; la gestidn del stock
real de forma remota y no por
mapas de reposicion a través
del sistema de pago; cambiar los
pardmetros de funcionamiento
de la mdquina como son la refri-
geracién y la iluminacién de for-
ma remota; interactuar con las
redes sociales permitiendo
pagos o descuentos con likes,
tuits, etc,; jugar con gamepad,
joysticks, Smartphone,... escu-

char mdusica, hacerse una foto;
emitir publicidad; ofrecer Wifi
gratis; interactuar con la maqui-
na mediante una pantalla tactil,
reconocimiento de voz o reco-
nocimiento facial; conectividad
movil NFC, Ibeacon o QR
codes; implantar técnicas de
engagement y fidelizacién de
clientes. ..

InnovaPos es una ingenierfa
independiente y “Boutique de
Software” que cuenta con los
derechos mundiales para la pro-
duccidn, fabricacién y venta de
un dispositivo llamado CCM
que permite transformar las
mdquinas de vending tradiciona-
les en maquinas de vending inte-
ractivas y conectadas: lo que lla-
mamos Smart Retail Experien-
ce. El dispositivo CCM de Inno-
vaPos permite transformar en
interactiva cualquier mdquina de
vending independientemente
de la marca y el modelo.

Para el funcionamiento de
nuestro dispositivo CCM nece-
sitamos conectarlo a un ordena-
dor, y por esto somos partner
de Intel ya que implementamos
sus PC’s. Hemos apostado por
Intel porque sus microprocesa-
dores son muy estables y fun-
cionan perfectamente con cual-
quier sistema operativo. Esto
nos permite acometer proyec-
tos con cualquier sistema ope-
rativo existente en el mercado.

Hace un par de meses que
se activaron las primeras
maquinas junto a Pelican Rou-
ge. Al margen de lo llamativo
del primer momento, jqué ren-
dimiento empiezan a mostrar
estas maquinas?

Si bien todavia es prematuro
sacar conclusiones definitivas,
existen ya algunos indicios,
como datos de venta, de inte-
ractuaciones, asi como de algu-
nas investigaciones que estamos
realizando. De una manera
resumida, y preliminar podria-
mos decir que genera un efecto
importante en las ventas. Las
ventas crecen dfa a dia y genera
ademds una compra por impul-

so (no planificada) muy superior
a las mdquinas vending norma-
les (que en general es muy
bajo). Es decir, la pantalla atrae
nuevos clientes, influencia en el
comportamiento de compra y
genera ventas.

Ademds, el ndmero de usua-
rios interactuando con las nue-
vas mdquinas ha llegado hasta
[.500 en una semana por
maquina con una media de

1,20 minutos delante de la
madquina. El usuario valora muy
positivamente la interaccion con
la maquina, independientemen-
te de que haya interactuado o

no con ella.Y no sélo valoracion,
sino que genera un alto nivel de
recuerdo de la marca.

Por dltimo la interaccidn con
la mdquina promueve la inten-
cién de compartir la experiencia
con otras personas (9 de cada
10) y de recomendar vivir la
experiencia.

En resumen, se percibe
como un soporte moderno y
actual, innovador y original y dis-
tinto, que ayuda a incrementar
las ventas y genera un mayor
grado de notoriedad de la mar-
ca.

iQué es lo que busca el
consumidor que se acerca has-
ta ellas? ;Solo el producto o
estd interesado por otros

atractivos o servicios como los
juegos, las promociones, etc.?

Aparte de los factores que
he mencionado anteriormente,
el consumidor busca una expe-
riencia y por supuesto aparte
del producto que podria com-
prar en una maquina tradicional
lo que estd interesado es en
interactuar con la marca a través
de los juegos v las distintas dind-
micas que le ofrecemos.

Ademas del acuerdo con
Pelican, ;se puede hablar del
trabajo con algiin otro opera-
dor?

Actualmente estamos traba-

jando estrechamente con Peli-
can en varios proyectos que nos
estdn dando unos magnificos
resultados. Nuestra relacidn
estd siendo muy fructifera. En
otros sectores como el de
maéquinas de tabaco, parafarma-
cia o ropa que no son alimenta-
cién estamos trabajando con
varios operadores y también
estamos trabajando directa-
mente con la marca en produc-
tos que operan ellos mismos.
La posibilidad de incorporar
nuevos mensajes en las maqui-
nas, de realizar promociones
especificas, también provoca
nuevas necesidades. ;Se necesi-
tan empresas o profesionales
especializados en disefar estas
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campanas para que la idea con-
siga llegar al consumidor? ;Esto
genera nuevos gastos y quebra-
deros de cabeza para el opera-
dor?

Estamos en un momento
donde la transformacion digital
del sector del vending es un
hecho y los operadores deben
adaptarse al nuevo ecosistema
para ser eficientes y no ver las
nuevas tecnologfas como una
amenaza sino como una herra-
mienta bdsica para el desarrollo
y sostenibilidad de su negocio.

Nuestra tecnologfa permite
que las marcas de productos de
cosmética, complementos e
incluso articulos deportivos
contemplen el vending inteli-
gente como una estrategia de
distribucién muy interesante
con el que pueden tener mds
capilaridad y llegar a mds sitios,
captando nuevos clientes y pro-
mocionando su marca. Esto sig-
nifica que aparecen nuevas
oportunidades de negocio para
los operadores y para empresas
y profesionales especializados
en el desarrollo de estas campa-
fias.

Dentro de la necesidad de
adoptar todos estos avances
tecnoldgicos surgen ciertas
dudas como es el tema de la
seguridad. ;Qué hacer para
mejorarla y transmitir al consu-
midor que realmente sus datos
estan a salvo!

La seguridad de la informa-
cién es un aspecto esencial en
este caso y donde los fabrican-
tes de sistemas de pago estdn
realizando un gran trabajo para
asegurar al cliente que sus datos
estdn a salvo.

En nuestro caso, cuando invi-
tamos al cliente a participar en
nuestras dindmicas con la Smart
Vending, seguimos rigurosamen-
te la ley de proteccidn de datos
y de seguridad de la informa-
cién. En todas estas dindmicas
procuramos transmitir al cliente
durante todo el proceso de
interactuacion, el rigor y seguri-
dad de nuestro sistema.



empresa

Nos elevamos a las alturas, exactamente
al piso 42 de Torre Espacio, enclave estraté-
gico desde el que se ve toda la ciudad, refe-
rente tecnoldgico y de innovacion en la
arquitectura espafiola. El sol inicia su crepUs-
culo casi al mismo tiempo que brotan las pri-
meras palabras advirtiendo el inicio de la
Presentacion Oficial de Qualery.

Saul Alvarez, Managing Director inaugura
la primera parte del evento relatando cudles
han sido los pun-
tos de inflexidn
de su carrera
empresarial y
como cada una
de las decisiones
qua ha tomado
han hecho posi-
ble el suefio:
Qualery. Sus
palabras son
rotundas:“Vamos
a romper barre-
ras, a ser diferen-
tes y a liderar a
los fabricantes de
solubles median-
te la culturizacién
y la bisqueda del
placer sensorial”.

Desde el prin-
cipio nos deja
claro que esta
compafiia se pre-
ocupa por crear
una nueva cultura
de vending inter-
nacional y que
quiere convertir-
se en el ndmero
uno en sabor y
calidad.

La siguiente intervencion corresponde a
13:28 Studio, despacho de arquitectura y
disefio encargado de darle forma y conteni-
do a la nueva imagen de la empresa. En pri-
mer lugar escuchamos a Cruz Burillo en
cuya ponencia nos desvela cdmo han plas-
mado grificamente los valores de QUA-
LERY (“QualityGallery”) a través del disefio
de un isologo formado por un texto cuya
tipografia tiene unos caracteres selecciona-
dos atendiendo al disefio de la “L", para que
se parezcaa un''|"y asf trabajar a nivel subli-
minal con la idea de QUALERY = n°l,y de

un eslogan:VENDING CULTURE, una clara
sintesis de los objetivos de la empresa que
permite reflejar de manera directa qué es
QUALERY;, qué es lo que quiere y qué es lo
que ofrece, al mismo tiempo que sirve de
eje de coherencia para las acciones de la
compafifa.

A continuacién David Puertas nos habla
del siguiente paso que ha dado la empresa
gracias al esfuerzo, trabajo y compromiso de

El Ultimo ponente es Miguel Angel Ferrer,
dedicado a la consultorfa de empresas, espe-
cialista en estrategia empresarial y en la ges-
tién del cambio. En su animada y dindmica
charla “Una nueva mente para un nuevo
consumidor’ nos dio las claves para fijar dife-
rentes marcadores que nos permitan identi-
ficar quiénes son nuestros nuevos usuarios y
demostrd cdmo el talento y la tecnologfa
son dos herramientas esenciales para seguir
creciendo y cum-
pliendo nuestros
objetivos empre-
sariales.

A continua-
cién, nos trasla-
damos al otro
hemisferio de la
gran sala, donde a
modo de exposi-
cién se presenta-
ban los diferentes
envases que
componen la
gama de produc-
tos de Qualery.

Pudimos ver
como el disefio
de las bobinas
sigue con el mis-
mo discurso has-
ta ahora mencio-
nado: calidad,
honestidad vy
sabor, utilizando
para la creacion
de la gama de
productos nom-
bres de metales y
piedras preciosas

un equipo unido liderado por la entrega y la
pasion. Este nuevo avance corresponde a la
creacién de un showroom que se ha con-
vertido en el corazdn y alma de la fabrica. En
este espacio, al que David se refiere como
“Oasis de Catas”, se han proyectado dos
zonas: office y sala de catas, que mediante la
unificacién de los materiales y elementos
que las componen disponen un conjunto
acogedor, singular y con sabor. Ldmparas de
café, suelo de madera natural o plantas abra-
zadas por sacos son sdlo algunos de los pro-
ductos que podremos encontrar.
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por sus cualida-
des y por la posi-
bilidad de establecer una sencilla jerarquia
entre ellos. Cada envase se exhibfa junto a la
piedra o metal precioso que le da nombre.

Bajo un manto oscuro iluminado Unica-
mente por los destellos de la ciudad daba
comienzo el coctel. Se sucedian los paseos al
photocall, las charlas, la mUsica, las risas y las
felicitaciones a un equipo de profesionales
que se ha encargado de otorgarle al Vending
el valor que se merece. Hoy se inicia una
aventura que sin duda significa cambio, com-
promiso e innovacion, hoy da comienzo la
Nueva Era del Vending.

PHILIPS

Saeco is a trademark of the Philips Group
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Solucion de Ingenico para GM Vending

Ingenico Group y GM Vending aprove-
chan el marco de Vendiberica para presen-
tar la primera maquina 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 madximos 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 mds de 15
afos presente en el mercado espafol. Con
mds de 100 millones de transacciones anua-

les, tienen una alta disponibilidad (pasarela
redundada) y posee la certificacién PCl
DSS.

"Estamos encantados de que GM Ven-

ding haya confiado en Ingenico para desa-
rrollar esta solucién que es un ejemplo mds
de la evolucidn 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 v fiables, aporta un servicio adi-
cional al usuario final y facilita gestién del
efectivo en el punto de venta” asegura Maria
Viguria de GM Vending.

CARACTERISTICAS TECNICAS:

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

* Homologado por Ingenico

» Mayor servicio a los clientes

* Incremento de hasta un 5% las ventas
(segun los estudios de mercado realizados)

* El usuario puede elegir el pago en efec-
tivo o con tarjeta de crédito

+ Con el programa de telemetria GM
BOS se controlan las ventas tanto con efec-
tivo con tarjeta de crédito.

* Muy indicado para gasolineras, zonas
turfsticas, discotecas..

Las expendedoras de reciclaje de Tritech
desfilan por la Waste-Works de Londres

Una vez mds el vending acude a una cita
internacional de primer nivel para colarse
con sus propuestas. Esta vez ha sido en la
Waste-Works de Londres que se ha cele-
brado en el centro de exposiciones ExCel.
Centre del 22 al 25 de marzo congregando
a las principales empresas del sector de la
alimentacidn, el reciclaje y la industria.

Entre los expositores ha estado este afio
presente Tritech que con sus mdquinas de
fabricacion italiana ha demostrado cémo se
puede incentivar a las personas para que
participen de manera mds activa en el pro-
ceso de recuperacion de los residuos con
un sistema que ademds contribuyen a su
compactacion.

En nuestro pafs y en Portugal, Madrid
FAS Machine es la empresa que distribuye
estos equipos, mdquinas que se emplean

para recoger vasos de pldstico y paletinas,
latas y botellas PET. Se pueden instalar de
manera independiente o asociadas a otras
maquinas expendedoras con lo que se
mejora su eficacia.

Durante estos dfas en la capital del Reino
Unido se han podido comprobar las funcio-
nalidad de los equipos que siguen evolucio-
nando en tamafio y apariencia segin las

10/ company / hostelvending

necesidades del lugar donde se pretendan
instalar: La compafifa facilita la total persona-
lizacién del equipo en su apariencia externa
para cumplir con fines tanto informativos
como promocionales o divulgativos.

Este tipo de mdquinas esponden a una
filosoffa empresarial y ademds contribuyen a
crear imagen de marca. Para ellos ofrecen
un diseflo exquisito v su total adaptacién al
espacio de venta automdtica donde se quie-
ra instalar

Las partes fundamentales de la maquina
estdn realizadas en acero inoxidable y el blo-
que de trituracién en acero de alta resisten-
cia. Las operaciones se gestionan a través de
una centralita de seguridad de maxima cali-
dad, mientras el display en la parte frontal
nos proporciona toda la informacién sobre
la maquina y las operaciones a ejecutar
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Eureka impulsa consignas inteligentes para
el control del material de trabajo

Hasta ahora prdcticamente todos las apli-
caciones que habfamos visto de las consignas
automdticas se limitaban a espacios de reco-
gida de material vinculado al dmbito comer-
cial, sin embargo, las posibilidades son mucho
mayores.

Lo acaba de demostrar Eureka con el
desarrollo de taquillas automaticas inteligen-
tes para la dispensacién de material de tra-
bajo. La empresa ya demostrd el pasado afio
su capacidad para gestionar la entrega u con-
trol de los equipos de proteccidén personal o
EPI en el dmbito industria con la instalacién
de sus expendedoras y software en las minas
chilenas, una experiencia que ha servido de
base para seguir desarrollando alternativas
que den soluciones a otro tipo de exigencias.

Como nos cuenta el propio Ramén
Menéndez, director comercial de Eureka
Vending, las expendedoras de EPI y las con-
signas automadticas tienen muchos puntos en
comdun, pero ofrecen servicios diferentes.
“"Ambos son sistemas automadticos de dis-
pensacidn, solo que las consignas amplfas las
posibilidades de las maquinas expendedoras

en cuestiones de volumen y peso”.

Otras capacidades y un disefio préctica-
mente a medida de las consignas permite
adaptar el equipo que fabrica la propia Eure-
ka a todas las aplicaciones posibles. Ademds,
no solo se dispensa el producto o el
equipamiento necesario, sino que tiene la
capacidad de recogerlo una vez utilizado.

Por el momento, el sistema ya podemos
verlo funcionando en el Hospital de Cabue-
fies, donde provee de calzado y ropa espe-
cializada al personal de quiréfano. “El soft-

ware desarrollado es el que nos permite
tener un control total tanto de las necesi-
dades del personal como del material
insertado en las consignas. El trabajador
solo acude al sistema, se identifica con el
método elegido bien sea por huella dacti-
lar, tarjeta o contrasefia, y el software rea-
liza el trabajo de reconocimiento de las
necesidades, material asignado, tallas,
periodicidad con la que puede sacarlo,
etc”, destaca Ramon.
El control es total para realizar un
seguimiento y también para lograr una
mejor gestidn de los recursos y el material
por parte de las empresas, al margen de la
comodidad que presenta para los propios
trabajadores v la seguridad que aporta.

El dmbito sanitario es solo uno de los
sectores en los que tiene cabida. Practica-
mente cualquiera que necesite dotar de
manera continuada a su personal de material
es susceptible de instalar el sistema. El préxi-
mo que se pondrd en marcha lo hard en el
sector minero como nos adelantan desde
Eureka.

Naming invierte en mejorar la trazabilidad
de sus productos

Naming invierte medio millén de
euros en automatizar su sistema de
encajado en su fabrica de Mallén, en
Zaragoza. Para ello, ha sido necesaria
la instalacién de todo un circuito de
transportadoras y formadoras de
cajas automdticas.

Esta inversién proporcionard un
mayor control de la trazabilidad de sus
productos a lo largo de toda su red
logistica nacional, aportando una
mayor garantia a clientes y consumi-
dores, segln informan desde la
empresa que, desde sus origenes, *ha consi-
derado prioritaria la garantfa de calidad de
sus productos y este paso es clave para
adaptarse a las nuevas exigencias del merca-
do".

La nueva instalacién permitird la unifica-

cién de los distintos formatos de caja utiliza-
dos hasta el momento, a una caja mds

pequefia y adaptada a las necesidades de los
diferentes puntos de venta.

Ademds, se incorporard un GSI1-128 que
supondrd una mayor rapidez en la identifica-

cién de las diferentes referencias y sus lotes.
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La nueva caja evitard el manipulado
individual del producto, mejorando asf
la conservacién de sus productos a lo
largo de toda la cadena logfstica y per-
mitiendo que los sdndwiches lleguen
al consumidor con mayor calidad.

Esta inversidn duplicard la capaci-
dad productiva de Naming, que actual-
mente produce una media de 90.000
piezas diarias para el territorio nacio-
nal. Naming este afio 2015 cumple 25
afios de historia. Elabora la totalidad
de sus productos en una moderna
fabrica de 5.000 m2 ubicada en Mallén.

Formard parte ademds del casi centenar
de empresas que participan en Vendiberica,
presentando en su caso la nueva imagen de
la marca que lanzard al mercado este mes
de mayo.
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Ampliar el mercado y ofrecer
soluciones a medida en un canal
menos familiarizado con los dispensa-
dores de agua. Este es el objetivo con
el que Dinae Aqua con su nueva linea
de servicio y fuentes de agua destina-
da al canal Horeca. "“Ya estamos en
empresas, espacios publicos, fabricas,
hoteles... Ahora el objetivo es orien-
tar la oferta hacia este canal que puede
encontrar muchos beneficios en la instala-
cién de fuentes de agua”, explica Jaime Mar-
tinez, director de la empresa.

Con 16 afios de experiencia en este mer-
cado, destaca por su apuesta por el alquiler
de los equipos.“No nos dedicamos al renting
ni al leasing, sino exclusivamente al alquiler.
Creemos que es la férmula mds atractiva
para el cliente que paga una tarifa plana por
el servicio en el que se incluye todo el man-
tenimiento, los cambios de filtro, las inciden-
cias que se puedan producir, etc.”, sefiala su
méximo responsable.

En un segmento de negocio en el que hay

muchas posibilidades, Dinae Aqua se centra
en establecer un coste fijo que permita al
cliente saber en todo momento qué paga y
por qué servicios, sin intermediarios financie-
ros y con todas las garantfas de gestion y
mantenimiento de los equipos. “Para noso-
tros es muy importante dar un buen servicio
y creemos que esta es la mejor manera de
prestarlo. Reaccionamos rdpido a las inciden-
cias, sustituyendo las maquinas que se averfan
al momento, y ofreciendo un producto de
calidad que, en muchos aspectos, se puede
adaptar al gusto del consumidor”, incide.

Y es que las fuentes de agua de
Dinae Aqua purifican el agua median-
te Osmosis Inversa o Ultra filtracién
(segln calidad del agua de entrada y
segln agua deseada). Este sistema
ofrece unas ventajas considerables.

Para empezar se desechan los
costes que tiene el desplazamiento
para el cambio de los botellones en
las fuentes de agua por lo que se puede aba-
ratar el servicio, eliminando también otras
tareas de gestién como puede ser el almace-
namiento de las botellas. Ademds, como
hemos mencionado, el agua se puede adap-
tar segln su calidad para potenciar ciertas
composiciones 0 como nos comenta el pro-
pio Jaime para ofrecer agua hidrogenada.

Con diferentes modelos y tamafios, el
servicio se puede adaptar practicamente a
cualquier negocio, siendo una opcién perfec-
tamente compatible con otras relacionadas
con el vending, un sector con el que conver-
ge de manera natural.

Si todavia hay quien no ha visto en su
vida una expendedora de productos de
parafarmacia, pronto dejard de ser ajeno a
este servicio que se abre paso no solo al
amparo de las farmacias, sino de manera
independiente con identidad propia.

Olevending acaba de instalar una de sus
expendedoras Olefarma en la estacidn de
Atocha, en Madrid, un lugar de gran trdnsito
que va a permitir ampliar los horizontes
promocionales de este tipo de negocio y
que seguro va a recolectar buenos frutos de
los mds de cinco millones de pasajeros que
al aflo pasan por estas instalaciones.

Dar un servicio las 24 horas del dia, faci-
litar el acceso a determinados productos en
las horas menos habituales del dia y, en defi-
nitiva, hacer mds cémoda la compra a sus
clientes. Estos son los objetivos basicos de

este tipo de mdquinas que cubren una ofer-

ta muy variada y de gran demanda, sobre
todo, en localizaciones como esta donde es
facil que algin viajero olvide su cepillo de
dientes, necesite unos pafales o una deter-
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minada crema. La experiencia atesorada en
casi el centenar de farmacias equipadas con
expendedoras de estas caracterfsticas es
garantfa de éxito y aunque en este caso no
lleva el reclamo de la tienda fisica detrds,
ocupa un espacio privilegiado, en un entor-
no con gran visibilidad.

El vending sectorial y alternativo sigue
conquistando localizaciones y aportando un
servicio totalmente distinto al que se puede
encontrar en una tienda, a veces comple-
mentdndolo y a veces mejorando la rapidez
y la idoneidad de los locales comerciales. El
sector de la parafarmacia es un gran ejem-
plo y en Olevending lo han reforzado con
equipos muy completos, de grandes dimen-
siones, que son capaces de albergar desde
una caja de preservativos a un paquete de
pafales o una crema solar.

NUEVAS
" DIMENSIONES

= -
=
—
L

Faster TM
La evolucion tecnologica y las nuevas
dimensiones se adaptan a las nuevas exigencias
de los mercados.

adrid®
achine

vending Producta Ruppbar

Distribuidor Oficial para Espana
achine

o# - MADRID
wiaw madndfasmachine es

javier. garcia@madridtasmachine.es

www.fas.it



empresa

Hemos hablado en mds de una ocasién
de la irrupcién de fabricantes de Europa del
Este en el mercado del equipamiento para el
vending, un desembarco que ha tenido un
punto de inflexién en el acuerdo entre Uni-
cum v Selecta para la instalacion de mds de
3.000 expendedoras en Europa.

Con el apoyo de un gran grupo detrds
(Uvenco Group) y la carta de presentacion
de su acuerdo con uno de los operadores
mds importantes del continente, la firma rusa
lleva algo mds de un afio preparando una
nueva ofensiva para ampliar su espectro y
entrar a competir con los cldsicos de la fabri-
cacién europea.

Con una estrategia bien definida, el pasa-
do mes de enero sentaba las bases de su
proyecto internacional para este 2015
poniendo en marcha su divisién de Ventas
Internacionales.

El nuevo departamento estard centrado
en el trabajo con los pequefios y medianos
operadores con el claro objetivo de ampliar
su influencia geografica y contribuir a dinami-
zar las ventas en un mercado cada vez mds
global.

La carta de presentacién es un
equipamiento que intenta incorporar las Utti-

mas innovaciones tecnoldgicas que requiere
la industria y un aumento de la productividad
asegurado con la nueva fdbrica puesta en
marcha. Desde San Petesburgo, Unicum
cubre las necesidades de Selecta y del propio
Grupo Uvenco, mostrando ademds su capa-
cidad para buscar nuevos mercados de inte-
rés.

Vladislav Leonov estard al frente del
departamento en Rusia. Atesora una gran
experiencia en el mercado, enfocada en los
Uftimos afio al vending y el comercio electrd-
nico. Serd la persona responsable de desple-
gar la nueva estrategia comercial de la com-
pafifa que sigue teniendo en sus precios
competitivos la principal ventaja.

También es un paso més para potenciar la
imagen de marca de Unicum no solo en
Europa, sino en el resto del mundo. Ahora lo
importante es que el fabricante ruso
demuestra la fiabilidad de su producto y su
capacidad para aportar un nuevo valor al
servicio de la venta y distribucién automati-
cas.

Una buena oportunidad para poner a
prueba sus prestaciones podremos verla en
la proxima edicién de Vending Parfs, donde
dard a conocer su Ultimo desarrollo, la maqui-
na Nero Fresh Milk, un modelo de sobreme-
sa que también se presentard en VendExpo
este mes de marzo.

La califican como una linea premium para
la elaboracidn de bebidas de calidad, a partir
de café en grano vy leche natural. Se trata de
un equipo sencillo y de facil configuracion,
equipado de serie con telemetria online y
con capacidad para ofrecer hasta diez varie-
dades de bebida distintas.

Ademds incorpora tres recipientes para
soluciones instantdneas y la posibilidad de
incluir un sistema de pago a peticién del ope-
rador. Estd destinada sobre todo al sector
Horeca, pero también al mercado del coffee
to go en oficinas y estaciones de servicio.

El pasado 3 de marzo, Lavazza hacia publi-
co el lanzamiento de su nueva cdpsula de
café, una revolucién dentro de su sistema
que se ha desarrollado a lo largo de cinco
afios con la colaboracién de Novamont.

La investigacidn vy la tecnologia han hecho
posible patentar la primera cdpsula de Lavaz-
za 100% compostable. Realizada en un mate-
rial denominado Mater-Bi 3G, serd compati-
ble por el momento con la maquina Lavazza
Minu, estando disponible en dos mezclas dis-
tintas de café, ambas 100% Ardbica, certifica-
das por la ONG Rainforest Alliance. La cdp-
sula estard lista en el segundo semestre de
2015y en el mercado en 2016.

La tercera generacidn de biopldsticos
Mater-Bi es una familia de materiales con un
mayor porcentaje de renovabilidad, que utili-
za sustancias vegetales provenientes de la
cadena agricola, que se recicla en el compos-
taje, pero que también es capaz de biodegra-
darse en ambientes naturales garantizando
asi una reduccion significativa de las emisio-
nes de gases de efecto invernadero en com-
paracién con las tecnologfas anteriores.

La gran generacién de residuos que pro-
voca la utilizacién de las cépsulas ha sido una
de las asignaturas pendientes de los fabrican-
tes que en la Ultima década no han dejado de
investigar para lograr reducir el impacto.
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Aplicando el principio de cero residuos,
Lavazza y Novamont han desarrollado una
cdpsula que se puede recoger con el residuo
himedo para iniciar el compostaje industrial,
donde la cdpsula y el café se reciclan juntos
en compost, dando como resultado abono
para suelos.

“Es un paso histérico para Lavazza”, ha
destacado el vicepresidente del Grupo Mar-
co Lavazza, cuya compafifa cumple 120 afios.
Tras el anuncio oficial se presentard durante
el transcurso de la Exposicién Universal
como ejemplo de sostenibilidad., aprove-
chando el marco incomparable de este
encuentro.

La internacionalizacién ha sido la clave
para la recuperacién del Grupo Azkoyen.
Con un mercado espafiol estancado que
solo logra recuperarse de manera desigual y
no con demasiada inversién, la compafifa
navarra mira al exterior para seguir crecien-
do con ciertas garantfas en todos los secto-
res de negocio.

Con esta politica de expansién interna-
cional, el Grupo ha logrado un beneficio
neto de 3,7 millones de euros en 2014, fren-
te al beneficio de 92.000 euros obtenido en
el ejercicio anterior. En este contexto, la cifra
neta de negocio del grupo ha crecido un
5,7% en el afio, hasta situarse en 122,14
millones de euros, gracias al crecimiento de
ingresos por nuevos productos.

Del total de la cifra de negocio, el 16,7%
corresponde a Espafa; el 77,3%, al resto de
la Unidn Europea y el 6% restante, a otros
paises.

Ademas, el grupo ha reducido su deuda
financiera en un 22,3%, tras recortarla en
7,9 millones, hasta 27,5 millones de euros al
cierre del ejercicio, frente a los 35,4 millones
del afio anterior:

La divisién de mdquinas de vending ha

registrado un incremento de las ventas del
33,4%, gracias a la buena aceptacién que
tuvieron las novedades presentadas en
2013y al aumento de la base de clientes en
diferentes mercados geogréficos. Se han
registrado crecimientos satisfactorios en
Reino Unido, Francia, Alemania, resto de
Centro Europa, Espafia v paises del Este de
Europa.

No ha tenido el mismo ritmo de creci-
miento el negocio de maquinas expendedo-
ras de tabaco, cuyas ventas han sido mode-
radamente superiores a las del ejercicio
anterior, por la contribucién de los merca-
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dos centroeuropeos, con lo que el drea de
mdquinas expendedoras en su conjunto,
consigue aumentar las ventas en un 21,8%
respecto al afio anterior.

En el segmento de medios de pago, las
ventas se han mantenido estables, con cier-
to decrecimiento en el dmbito del vending.
En este caso, las ventas han cafdo un 0,8%
en 2014 respecto al ejercicio anterior.

La facturacién de la firma italiana Coges
ha tenido una evolucidn positiva fuera del
pais transalpino (sobre todo en Espafia y los
mercados externos a la Unién Europea)
con un crecimiento del | 1%. El contexto de
contraccidén de la economfa italiana se ha
traducido en una caida de las ventas en este
pais (que supone el 62% del total) del 7,1%.

En este negocio, los esfuerzos comercia-
les se estdn concentrando en la apertura de
mercados fuera de la UE, que en este
momento representan el 5,6% del total.

En su informe financiero, el Grupo Azko-
yen espera para el conjunto del ejercicio
2015 un moderado incremento de los
ingresos por ventas en el entorno del 5% y
una ratio de Ebitda / ventas similar al del
ejercicio 2014, situada en el 12,1%.

La empresa navarra Sentil, perteneciente
a la Corporacion Jofemar, acaba de ser reco-
nocida por la excelencia y la mejora conti-
nua en su gestion de la calidad con la certi-
ficacidn 1SO 9001 que concede TUVRhein-
land, uno de los mds prestigiosos centros de
certificacion técnica en Europa.

Todas las dreas operativas y actividades
de Sentil han sido convenientemente eva-
luadas para certificar el cumplimiento de los
principios basicos de la normativa interna-
cional, entre los que han destacado la mejo-
ra continua, la innovacién en productos y
servicios, el enfoque al cliente o el liderazgo

Ademés, TUV ha reconocido la excelen-
cia de la empresa en cuanto a la implanta-
cién de procesos robustos v flexibles que

garantizan una rdpida y eficaz respuesta a las
necesidades de los clientes. También se han
identificado puntos de mejora y se han
adaptado algunos protocolos para todos los
miembros del equipo, gracias los cuales la
empresa ha estimado que seguird mejoran-
do sus sistemas de gestion de calidad y la
capacidad de sus operaciones para satisfa-
cer las necesidades y expectativas del clien-
te."Con esta nueva acreditacién Sentil con-
tindia apostando por mantener la excelencia
en la gestion integral y personalizada de
todos sus servicios. La implantacién de la
normativa ISO 9001 ha supuesto el esfuer-
z0, el compromiso v el trabajo coordinado
de todo nuestro equipo, todos ellos valores
intrinsecos a nuestra organizacién”, explica

company

Juan Félix Castillo, Director General de Sen-
til.

Esta certificacién reconoce los altos
estdndares de calidad y el riguroso cumpli-
miento de toda la normativa higiénico-ali-
mentaria por parte de la firma, una de las
principales operadoras de servicios y solu-
ciones integrales de dispensacién automati-
zada en Espafia.

“Un exhaustivo control de los productos
a lo largo de toda la cadena de distribucion,
combinado con la capilaridad de su red
comercial, asegura el éptimo estado de los
productos y el mejor y mds 4gil servicio de
reposicion, limpieza y mantenimiento del
mercado, siempre adaptado a las necesida-
des de los usuarios”, destacan.
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Las farmacias automaticas centran el interés
del profesional en el congreso Infarma

Entre los negocios tradicionales que mds
han confiado en la ampliacién de los servi-
cios de venta a través de las expendedoras
figuran las farmacias, un sector que intenta
avanzar con las tecnologfas y que cuenta con
un catdlogo de productos muy variados y de
gran adaptacién a la distribucién automética.

Hay varios fabricantes que se han espe-
cializado en la fabricacién de grandes mdqui-
nas capaces de albergar una cantidad de arti-
culos que multiplican las posibilidades de
venta fuera de los horarios habituales y evi-
tando incluso tener que entrar en el local;
también operadores que sacan el mdximo
partido a un interés que van en aumento
por parte de los propietarios de farmacias.

Ha quedado de nuevo demostrado en la
dltima edicién de Infarma, Congreso Euro-
peo de Oficina de Farmacia y Salén de
Medicamentos y Parafarmacia, celebrado el
pasado mes de marzo en Barcelona. Al mar-
gen del debate acerca de la situacién del sec-
tor y el andlisis de futuro que realizaron los
profesionales, en el drea expositiva del even-
to se pudieron ver las maquinas de vending

de Magex, representadas en este caso por
Expofarm.

Como admite la propia empresa, el inte-
rés de farmacéuticos y profesionales se cen-
tré en esta férmula de venta, una opcién que
cada vez eligen méds emprendedores para
hallar e impulsar nuevos canales de venta
que mejores el rendimiento del negocio.

La maquina expendedora Pharma 24H
es un dispensador automdtico multi-produc-
to con una gestién muy simple, en el que se
encuentran expuestos de forma amplia y
visible todos los productos para que el clien-
te pueda seleccionar y retirar facilmente el

producto elegido.

Tiene la ventaja de que, a diferencia de la
farmacia, la maquina expendedora Pharma
24H se encuentra en funcionamiento duran-
te las 24 horas del dfa y no requiere de nin-
gln operador. Pharma 24H garantiza la
méxima seguridad gracias a su sistema anti-
vandalico, su escaparate reforzado con doble
cerradura y la opcidén de alarma.

Su recarga frontal o lateral es muy facil
para el personal de cualquier farmacia y sale
muy rentable, ya que tiene un bajo consumo
energético gracias a sus bombillas LED. Dis-
pone de muchos accesorios, en los que se
puede configurar un etiquetaje electrdnico,
una conexién remota via GSM/GPRS vy una
méxima flexibilidad y facilidad en la eleccién
de cambiar canales.

La principal diferencia de la mdquina de
vending farmacéutico Pharma 24h es que
dispone de un canal con el que el cliente de
su farmacia puede recoger su pedido a cual-
quier hora del dfa con tan solo introducir su
cdédigo, previamente dado por el farmacéuti-
o, en la mdquina de vending.

1lly se erige como el café oficial del pabellon
de Espana en la Expo Universal

llly ya es la compafifa de café destacada
en la préxima Exposicién Universal que se
celebra en Mildn a partir de mayo. Como
Official Coffee Partner se ocupara del Clus-
ter del Café, el gran pabellén enteramente
dedicado a la célebre bebida, denominado
‘De la tierra a la taza', un protagonismo que
compartird con su papel de café oficial en el
pabellén que Espafa ha disefiado para su
participacion.

La empresa ha sido escogida para desa-
rrollar el contenido del Clister del Café por
su excelencia en el mundo del café y como
maximo experto del sector. De hecho, el
proyecto nace del conocimiento, la expe-
riencia y las relaciones gestadas durante sus
80 afios de historia: un patrimonio Unico que
ha llevado a illy a ser reconocida por todo el

mundo como especialista del auténtico
espresso italiano.

Enteramente dedicado a esta bebida y a
los pafses que producen sus preciosos gra-
nos, el Clister del Café albergara la mayor
celebracién del café de la historia. Creado
uniendo esfuerzos con la International
Coffee Organization (ICO), se propone ser
el lugar de encuentro entre los productores
y los consumidores para debatir experimen-
tar sobre el tema.

Explicard el pasado, presente y futuro del
café en sus tres dimensiones: el producto y
su viaje desde el grano a la taza; la creativi-
dad, el arte y la cultura que se desarrollan
alrededor de la taza de café y las historias y
tradiciones de los paises productores y con-
sumidores. Ademds pondrd de manifiesto
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los temas identificados por el Promotion
Committee del ICO: café y placer (sensorial,
intelectual, social); café y salud (las virtudes
de la bebida que alarga la vida); café y soste-
nibilidad (econdmica, social, ambiental).

Un itinerario expositivo y de experiencia
junto a un intenso calendario de eventos
ofrecerd a los visitantes la oportunidad de
conocer la historia, las tradiciones y la ciencia
del café que fascinard por el profundo patri-
monio de conocimiento que lo caracteriza.

Los pafses que albergard el Cluster del
Café son: Costa Rica, El Salvador, Etiopfa,
Guatemala, Honduras, Kenia, Uganda, Yemen
y Ecuador. Ademds, illycaffé coordinard las
actividades dedicadas al café de todos los
paises productores expositores también fue-
ra del Clster.
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La evolucion del monedero Currenza C2 se
encuentra en pleno desarollo

Tras la adquisicién de Comesterogroup
en septiembre de 2014, Suzo-Happ ha con-
centrado su atencién en la maquina de cam-
bio de monedas Currenza C2, uno de los
productos lideres en el mercado del vending
automdtico.

El grupo ha comenzado 2015 invirtiendo
en la creacién de un equipo de trabajo inter-
nacional compuesto de ingenieros especiali-
zados y personal de produccién dedicado a
la construccidn del producto en instalaciones
propias de la empresa.

“Suzo-Happ adquirié en 2013 la licencia
para distribuir la mdquina de cambio de
monedas Currenza C2", explica Carles
Alexaindre, vicepresidente ejecutivo y direc-
tor general de Global Vending en Suzo-Happ.
"Esta licencia garantiza los derechos perpe-
tuos de nuestra empresa sobre la tecnologfa
y las patentes relacionadas con el producto”.

Los términos de la licencia estipulan un
periodo fijo que concluird a finales de 2016
durante el que el Grupo Crane-NRl tiene la
obligacién de fabricar la maquina de cambio
de monedas Currenza C2 para Suzo-Happ
solo para el Espacio Econémico Europeo y
Suiza."Durante este perfodo, Suzo-Happ tie-
ne derecho a iniciar su propia produccién

Pafses Bajos con un Unico objetivo: fabricar
de forma independiente la maquina de cam-
bio de monedas con nuestros propios
medios”, aflade Roberto Lamesta, director
de ventas de Vending, Laundry and Industrial
Applications en Comesterogroup.

“lLa produccién de todas las versiones
actualmente disponibles se pondrd en mar-
cha en el tercer trimestre de 2015: la mdqui-
na de cambio de monedas Currenza C2 pro-
ducida por Suzo-Happ tendrd exactamente
los mismos requisitos que el validador actual:
serd absolutamente idéntica al producto que
conocemos y nos entusiasma desde un pun-
to de vista tanto mecdnico como electrdnico
y del software. Los componentes y las piezas
de repuesto serdn plenamente compatibles
con las versiones actualmente disponibles de
la mdquina de cambio de monedas Currenza
C2 afin de garantizar que no haya problemas
en el soporte técnico del producto”, conclu-
ye Roberto Lamesta.

La firme apuesta del grupo por la innova-
cidn es la razén por la que una de las tareas
del nuevo equipo de desarrollo dedicado a la
maquina de cambio de monedas Currenza
C2 serd disefar futuras versiones de produc-
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“De ahf la decisién de crear un equipo  to que se podrdn vender fuera del drea del

interna del producto en cuanto lo considere  exclusivo de expertos procedentes de los  EEE para expandir nuestro negocio a nivel

conveniente”, aflade Carles Alexaindre.

centros de produccidn de ltalia, China y los  global.

Suzo-Happ amplia su tecnologia
de gestion de efectivo con la
adquisicion de Scan Coin

Suzo-Happ se hace con Scan Coin, un proveedor de software,
servicios y tecnologfas avanzadas de gestidn de efectivo, con sede en
Malmé (Suecia), que presta servicios a clientes de mercados muy
variados, desde el comercio minorista a la banca, los centros de dine-
ro en efectivo y el transporte publico, soluciones de servicio integra-
les para optimizar su forma de gestionar el efectivo mediante el pro-
cesamiento automatizado de monedas y billetes. “La incorporacién
de Scan Coin representa realmente todo un hito para Suzo-Happ,
puesto que afiade una tecnologfa de procesamiento de efectivo lider
en el mundo, un amplio desarrollo de software e ingenierfa y una red
de servicio y distribucidn global que abarca mds de 100 paises. Se
trata de la cuarta adquisicion por parte de Suzo-Happ de tecnologias
de gestidn de efectivo en los Ultimos |5 meses, lo que ha reforzado

significativamente la capacidad de Suzo-Happ en este sentido, asf
como su posicionamiento tecnoldgico y de mercado”, afirma James
Brendel, presidente de Suzo-Happ.

Los productos de Intelligent Coin Processing (ICP) de Scan Coin
constituyen el estandar en la industria en cuanto a centros de dinero
en efectivo con el mayor rendimiento por turno del sector: La gama
completa de Retail Cash Solutions (RCS) de la empresa estd com-
pletamente automatizada, con software integrado que ofrece gestion
de caja y procesamiento de efectivo en oficina, lo que permite a los
minoristas mejorar significativamente la eficiencia en el trabajo y
reducir los costes. Esta cartera de soluciones flexible e innovadora le
ha permitido a Scan Coin alcanzar la posicion de liderazgo en el mer
cado europeo dentro de la gestién interna de comercios minoristas,
segln informa la compafifa."En Scan Coin estamos entusiasmados
con la oportunidad de formar parte de una empresa en crecimiento,
como es Suzo-Happ”, declara Andreas Renulf, director general de la
compafifa. “Gracias a nuestras capacidades combinadas acelerare-
mos la innovacién de productos y aportaremos nuevas funciones y
soluciones a los clientes a un ritmo mds rdpido”.
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Reverse vending de altas prestaciones

Estamos acostumbrados a que las
mdquinas expendedoras que se destinan a
la recogida selectiva de envases se configu-
ren como equipos capaces de recoger los
recipientes uno a uno para su separacién y
compactacion de manera independiente.

Estas limitaciones son ahora
historia con Envipco Quantum, un
sistema creado por Envipco Hol-
ding, una compafifa especializada
en la fabricacién de soluciones de
reciclaje para la industria de la ali-
mentacién, las bebidas v el retail.

Esta mdquina es capaz de
recoger el material de manera
masiva, dejando a un lado la lenti-
tud y la incomodidad que podfa
suponer el hecho de introducir
los vasos, las botellas o las bombi-
llas de manera individual para su reciclaje en
las mdquinas expendedoras de reverse ven-
ding.

Hasta el momento, hacerlo de esta
manera habfa supuesto importantes incon-
venientes en el momento del reconoci-
miento y la clasificacién de los materiales y

los residuos, un escollo que Envipco ha sal-
vado en primera instancia con los resultados
de su prueba piloto.

El sistema Quantum es capaz, gracias a
su tecnologfa, de automatizar todo el proce-
so de seleccidn y separacién en un mismo

hﬂ-E‘n"ERﬁGE CONTAINER AECYCLING

ceso en un tiempo mihimo, pudiendo insta-
larse tanto en el interior de las tiendas
como al aire libre o en un lugar especifico
para la recogida de residuos.

Su capacidad de compactacion se man-
tiene intacta, contribuyendo al ahorro de
espacio y de costes para su poste-
rior transporte y almacenamiento.
Presenta un disefio amigable que
permite la interaccién con el
usuario a través de su pantalla tdc-
til de |7 pulgadas, compatible con
los programas existentes de fide-
lizacién, promocidén y compras
que se asocian con las tiendas.

contenedor con total rapidez y comodidad
para el consumidor que puede depositar su
bolsa con envases de aluminio o botellas de
plastico sin preocuparse por nada mds. No
requiere manipulacion por su parte.

La mdquina es capaz de procesa hasta
100 envases por minuto y completar el pro-

Con un sistema patentado
que ademds contribuye a conser-
var el equipo en dptimas condi-
ciones de higiene gracias a su
opcién de auto limpieza y que aporta infor-
macidn de la mdquina de manera telemdtica
para el control de su funcionamiento, esta
expendedora estard disponible para su
explotacion comercial a partir del tercer tri-
mestre del presente afio.

La franquicia Abierto 25Horas se expande
en Andalucia con una nueva apertura

La Era de la Venta Auto-
mdtica moviliza una vez mds
su red de franquicias, Abier-
to 25 Horas, con la apertura
de una nueva tienda en
Andalucia. La instalacién ha
abierto sus puertas este mes
de abril en Jerez de la Fron-
tera, municipio pertenecien-
te a la provincia de Cadiz,
con un equipamiento muy
completo.

La tienda que forma par-
te de la red de locales que,
bajo una misma marca y con
una estética y una filosoffa
de negocio similar, Abierto 25 horas, explo-
ta este concepto cada vez mds apreciado
por un segmento de consumidores muy
concreto.

La tienda inaugurada en Jerez cuenta

con seis equipos expendedores de Ultima
generacion, cuatro maquinas multiproduc-
to de cristal para la venta de bollerfa, snacks,
bebidas frfas, preservativos, productos erd-
ticos, productos de gropshop, etc., una
expendedora expendedora de comida
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caliente de cristal, modelo
Chef New, que expende
hamburguesas calien-
tes, perritos, kebabs... y una
expendedora robdtica de
cristal de bebidas frfas.

Todas las maquinas van
protegidas con doble puerta
de aluminio blanco lacado
para una correcta protec-
cién contra actos vanddlicos.
Ademds, también se ha
optado por los suelos de
cerdmica en colores corpo-
rativos e iluminacién
led para un menor consumo.

La instalacién se realizado en dos mddu-
los de tres mdquinas cada uno que ocupan
los que eran unos antiguos escaparates del
local comercial que antes ocupaba el espa-
cio.
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Zonzini, el aliado perfecto para el transporte
de las expendedoras

A pesar del dificil contexto socioecond-
mico que atraviesa el continente europeo,
hay empresas que en estos Ultimos afios
han logrado mantenerse en unos niveles
aceptables, incluso que han llegado a crecer
y convertirse en casos de éxito.

Lo vemos reflejado en la evolucidn de
Zonzini, una empresa italiana especializada
en la fabricacién de carretillas para el trans-
porte de maquinaria, un equipamiento
auxiliar que facilita el trabajo y la manipula-
cién de los equipos de vending.

Su secreto, como destacan desde la pro-
pia empresa, ha sido el trabajo constante y
su empefio por ofrecer un alternativa
mejor al cliente. Con disefio y produccién
‘made in [ltaly’, una carta de presentacion
que siempre ayuda a abrir puertas, la
empresa ha traspasado fronteras y ha
abierto su oferta a los cinco continentes,
una estrategia de internacionalizacién que
también ha contribuido a su buena marca.

Con 40 afios de experiencia en el mer-
cado, Zonzini se identifica por completo
con el vending, un sector al que le ha ofre-
cido un servicio bdsico para el transporte
de mdquinas a través de sus carretillas eléc-
tricas.

Con un modelo como Domino que

soporta pesos de hasta 400 kilos, las carre-
tillas permiten mover la mdquina con el
minimo esfuerzo, subir unas escaleras o
reubicarla en un espacio de dificil acceso.

En este dltimo afio, Zonzini ha estado
perfeccionado la gama de carretillas Domi-
no, un modelo que se dirige especificamen-
te a los operadores de vending y que se
presentd tanto en la Nama One Show en
Estados Unidos como en Venditalia.

Se han mejorado sus prestaciones

teniendo en cuenta que se trata de un ele-
vador de nueva generacién, pensada para
su uso constante a lo largo de un dfa de tra-
bajo. La caracteristica mds destacada es su
funcionalidad, permitiendo la manipulacién
de las méquinas sin practicamente esfuerzo
alguno.

Se puede controlar con un solo dedo
gracias a su joystick. Su uso y control estd
totalmente simplificado, mientras que sus
motores independiente permiten la realiza-
cién de maniobras muy variadas en espa-
cios reducidos y de diferente complejidad
como pueden ser las escaleras.

Ademds de salvar obstdculos como un
escaldn es capaz de moverse por todo tipo
de superficies con total garantia.

El resultado ha sido una respuesta muy
positiva por parte de los clientes, que como
explican en la empresa les han felicitado e
incluso “agradecido” el desarrollo de esta
herramienta de trabajo.

La calidad de sus componentes, su dise-
fio y su rendimiento, han propiciado que
Zonzini se posiciones en paises de todo el
mundo desde el continente asidtico a Esta-
dos Unidos, cubriendo las necesidades de
servicio con acuerdos puntuales con distri-
buidores locales.

Delikia Fresh prestara servicio en los centros
de Sanitas y la Universidad Pablo de Olavide

Delikia Fresh acaba de hacerse con el
concurso convocado por la empresa Sanitas
para dar servicio de alimentacién a través
de mdquinas expendedoras en todos sus
centros de trabajo, centros de salud y hospi-
tales propios.

La compafifa de salud privada cuenta
con con mas de 30 centros de trabajo, cen-
tros de salud y hospitales propios en toda
Espafia, espacios en los que Delikia Fresh ya
presta servicio a diario a través de mds de
160 puntos de venta de bebidas frias, calien-
tes y de producto fresco y snacks.

Tanto empleados, médicos y otro perso-
nal de Sanitas asi como sus clientes, tienen
disponibles a través de sus expendedoras
los mds de 40 tipos de sandwiches y otros
bocados de fabricacién propia que promo-
ciona la marca, ademds del reconocido café
de finca Las Morenitas.

Junto al importante contrato alcanzado
con Sanitas, la empresa inicié a principios de
este mes de abril la instalacién de los mds de
40 puntos de venta autométicos en la Uni-
versidad Pablo de Olavide en Sevilla como
resultado de la adjudicacién del concurso
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publico sobre el servicio de vending.

De esta manera Delikia Fresh se consoli-
da como operador tanto para el sector
empresarial como para el pblico en todo el
territorio nacional, tras prestar servicios
entre otros en el Aeropuerto Adolfo Sudrez
Madrid Barajas desde hace més de dos afios.

Entre su oferta, destaca la apuesta por
una alimentacién mds saludable, opcién que
se reforzé el pasado mes de febrero con la
Fruta Freshca, unas tarrinas de fruta de tem-
porada pelada, cortada y lista para tomar en
cualquier sitio.



empresa

Hace poco mds de un mes se celebraba
la primera edicién de “New Retail Trends:
2020 vision™, una conferencia sobre el futu-
ro del sector retail en el Centro de Innova-
cién del BBVA en Madrid. Entre las empre-
sas que mostraban su visién de futuro en
este sector, Imersivo presentaba su pro-
puesta tecnoldgica, una solucién que propo-
ne transformar las experiencias de compra
de cara al cliente, un objetivo que ahora
Jofemar hace suyo con la entrada en su
accionariado.

El fabricante con sede en Navarra se
hace con una participacién del 22,22% de
las start-up con el propdsito de generar
sinergias que impulsen sus planes de nego-
cio, el desarrollo de nuevas ideas y funciona-
lidades que permitan dar respuesta a las
necesidades especificas de los clientes y
mejorar su perfil de ingresos y de beneficios.

“Como empresa innovadora y de base
tecnoldgica, nos parecid muy interesante
entrar a formar parte de esta innovadora
idea de negocio, aportando nuestro know-
how tecnoldgico v vision empresarial. Con-

sideramos que la solucién de Imersivo tiene
un gran potencial de crecimiento en el sec-
tor del retail, donde las nuevas tecnologfas
estdn revolucionando la experiencia de
compra del consumidor”, explica Miguel
Angel Carrero, director general de la Cor-
poracion Jofemar.

La entrada de Jofemar en el accionariado
permitird impulsar las oportunidades
comerciales de Imersivo y el acceso a nue-
vos clientes potenciales, proporciondndole
el soporte de un reconocido grupo empre-
sarial. lgualmente, Jofemar suministrard los
sistemas de dispensacion y venta automética
de productos integrados en el sistema.

Con sede en Madrid y constituida en
2013, Imersivo ha desarrollado una platafor-
ma interactiva de servicios dirigida a los
comercios que permite garantizar una
experiencia de compra Unica, integral y mul-
ti-canal, con pantallas al aire libre, web, mdévi-
les y mostradores, entre otros.

En concreto, se trata una solucién inte-
gral a través de la cual el cliente puede
visualizar e interactuar con el catdlogo de

productos, realizar sus compras mediante
un sistema de ventas automatizado e, inclu-
so, crear catdlogos digitales. Esta innovadora
plataforma ofrece productos al instante,
reconoce a los usuarios y mejora su expe-
riencia de compra, al mismo tiempo que
permite incrementar las ventas y rentabili-
dad de los negocios.

Imersivo se posiciona como el primer
sistema operativo para retailers al que se
pueden conectar multiples servicios de inte-
raccion con la marca. Esto permite que se
pueda ofrecer una gran cantidad de infor-
macién muy valiosa para personalizar v fle-
xibilizar el proceso de venta.

Hasta la fecha se han mantenido contac-
tos con numerosas empresas del sector que
han mostrado un gran interés por la solu-
cién Imersivo, y se ha planteado la puesta en
marcha, a corto plazo, de varias pruebas
piloto. Recientemente, Imersivo ha sido
seleccionada como una de las 300 start-ups
mds prometedoras en el evento BREAK en
Bali, uno de los mds prestigiosos a nivel
mundial.

El estudio del Indice de Innovacién en
Pagos (Pii360) ha situado recientemente a
Verifone entre una de las diez compafiias
mads innovadoras en pagos, reconocimien-
to que comparte junto con compafifas
como Apple, Visa, Amazon, Facebook,
MasterCard, American Express, PayPal,
Google v Alibaba.

Este estudio ofrece el primer y el mds
exhaustivo andlisis del estado de la activi-
dad innovadora en los sistemas actuales
de pagos y sus hallazgos se hicieron publi-
cos en el Innovation Project 2015 antes
de ser anunciado formalmente en PYM-
NTS.COM.

El estudio, patrocinado por PYMNTS.
com y dirigido por Market Dynamics, rea-

liza una clasificacion de las compafifas en
funcién de la innovacién en los pagos y
cédmo se comparan con otras compafifas
del sector. De acuerdo con el anuncio de
PYMNTS.com, el indice Pii360 ha evalua-
do a mas de 100 empresas en funcién de
sus pagos moviles y digitales.

La compafifa que estard exponiendo
en Vendibérica, muestra como principal
producto para el vending las soluciones
UX, un conjunto de mddulos de pago
disefiados especificamente para el sector.
Soportan cualquier tipo de configuracion
permitiendo comunicaciones GPRS
mediante su mdculo integrado (opcional)
o bien mediante conexién IP a través de
una pasarela de pago.
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Dispone de certificaciones nacionales
e internacionales en ambos entornos.
Funcionan a temperaturas entre -20 y 70
grados, resisten la intemperie segun la
normativa IP65/IP34 v el vandalismo
segun la norma IK09.

También cumplen con todas las nor
mativas de seguridad internacionales,
incluyendo PCI PTS 3.X SRED y EMV
Nivel |y 2. Las soluciones UX compren-
den el PIN Pad UX 100 con pantalla gra-
fica LCD de 2,5”, el controlador UX 300
que puede utilizarse en solitario o combi-
nado con el PIN pad vy el lector NFC v el
UX400 que es el lector contactless que
acepta tarjetas sin contacto y pagos con la
tecnologia NFC.

Saeco ofrece un calendario permanen-
te de formacidn técnicade sus productos
a lo largo del afio, una actividad que per-
mite tener un conocimiento pormenori-
zado de todos los productos que comer-
cializa la compafifa para hacer frente a las
incidencias que se pudieran producir vy,
por su puesto, para sacarles el mayor ren-
dimiento.

Estos planes de formacidn también
son una herramienta bdsica para acercar-
se a las nuevas lineas y las modificaciones
que se producen en los equipos a lo largo
del afio, acciones que permiten al opera-
dor recibir un servicio de asesoramiento
completo.

“El profesional que tenga la inquietud
o necesidad de ampliar los conocimientos
sobre la gama tradicional de Vending,
Horeca y Office Coffee Service, asf como
de las nuevas lineas: Gran Gusto, Capbean,

vendingmodular
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Tr‘." 3 Celdas de carga

';‘-" Importe configurable

(Posibilidad de carga
gratuita)

Tr‘.' Peana opcional

con posibilidad
de incluir publicidad

Tr‘." Pasibilidad de personalizar
las magquinas, adaptandolas
a la imagen coporativa del
cliente. Gran impacto visual

Nextage e incluso de las Ultimas noveda-
des incorporadas por la marca, puede
informarse a través del departamento
comercial de Saeco”, destacan desde la

empresa.

La formacién se centra en aportar
todo lo referente a los modelos, su fun-
cionamiento y éptimo mantenimiento, asf
como aprovechar al maximo los nuevos
servicios on-line para la gestién técnica,

REVOLUCION

OBTENGA UNA RENTABILIDAD
ADICIONAL POR LA VENTA
DE ESPACIO PUBLICITARIO
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IES, y la gestidn de recambios.

El amplio programa de formacién que
ofrece Saeco se puede llevar a cabo en
Espafia y en Portugal. El calendario se pro-
grama para optimizar el tiempo del profe-
sional, pudiendo realizarse en diferentes
épocas del afo y personalizarse si fuese
necesario con la duracidn necesaria para
obtener el mdximo rendimiento en cada
caso.

“Todos los profesionales interesados
en ampliar esta informacién o conocer
mas detalles sobre estos cursos, pueden
hacerlo poniéndose en contacto con el
departamento comercial de Saeco Ibéri-
ca”, indican.

El departamento comercial junto al
departamento técnico gestionan las solici-
tudes de formacidn recibidas para estu-
diar cémo ofrecer el programa idéneo en
cada situacion.

> TECNOLOGIAS DELVENDING

charge
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Interactivas, transparentes, dinamicas y muy
visuales, las pantallas del nuevo vending

Puede que de aquf a unos afios comprar
en una maquina expendedora que no tenga
una gran pantalla o un cristal plagado de
imdgenes, mensajes o publicidad, parezca
una quimera. No solo aportan vistosidad y
riqueza visual sino que, como ya hemos
sefialado en mds de una ocasidn, se estdn
convirtiendo en una nueva herramienta
para rentabilizar los puntos de venta.

En el mercado generalista podemos
encontrar displays de todo tipo, pero es que
en el vending cada vez hay mds donde elegir.
Son la carta de presentacion més visible del
denominado vending inteligente y el motor
de comunicacién del digital signage. Detrés
encontramos empresas especializadas que
se asocian con fabricantes de distribuidores
automdticos y que poco a poco se abren
camino en un mercado en plena expansion.

Si a cada maquina que hay en la actuali-
dad la dotamos de una puerta-pantalla, nos
encontramos con un panorama muy apete-
cible para los fabricantes de esta tecnologfa.

En las dltimas citas internacionales, inclui-
das Vending Parfs y NAMA One Show
hemos comprobado una vez mds como
funciona la alianza entre Intui Sense y San-
denVendo. No son comunes en el mercado
espafiol, pero tanto en Estados Unidos
como en la propia Francia la alianza va
ganando adeptos entre los operadores.

La propuesta es atractiva. Una mdquina
con las prestaciones del fabricante japonés y
una pantalla tactil interactiva de 46 pulgadas
para poder desarrollar casi cualquier tipo de
actividad en la expendedora. Con dos ver-

siones casi igual de atractivas, la empresa
francesa destaca las funcionalidades de su
gran pantalla led para convertir la maquina
en un espacio publicitario, de desarrollo de
marca y capaz de ofrecer ofertas especiales
a sus consumidores.

Con una informacién dindmica se puede
orientar tanto a la publicidad como a la ven-
ta directa de producto, siempre con un sis-
tema gestionado en remoto con fatuos de
telemetria y acceso desde cualquier lugar y
dispositivo.

Con conexién wifi, tiene unas prestacio-
nes muy similares a lo que ofrece Innova
Pos, pudiendo conectar al operador con sus
clientes a través de las redes sociales y nue-
vas férmulas de pago, o incorporando cédi-
gos QR

Su pantallas transparentes son mds una
opcidn estética que propiamente funcional
pero también estdn mds cerca de esa ima-
gen tecnoldgica que el nuevo vending quie-
re ofrecer a sus clientes.

Vending de ultima generacion

de servicio de las autopistas

Abertis Autopistas y Areas ultiman la
fase final del plan de renovacién de las dreas
de servicio de las autopistas, que supone la
reforma de un total de |7 instalaciones en
las vias AP-7, AP-2 y AP-68.

Este proyecto tiene la finalidad de trans-
formar el concepto de servicio al cliente
mediante el redisefio, la mejora y la moder-
nizacién de estos espacios, incorporando
servicios de valor afiadido, tales como wifi
gratuito, una nueva oferta gastrondmica,
zonas infantiles mejoradas, vending de Ulti-
ma generacion, un nuevo concepto de zona
de bafios y, en general, ofreciendo una nue-
va imagen y una mejor experiencia de usua-
rio.

El proyecto de renovacién de las dreas
de servicio se inicié en 2011 con la
remodelacidn de las dreas de la autopista
AP-68 (Zaragoza-Bilbao). En Catalufia, de
cara a los desplazamientos de esta Semana

Santa, ya se han puesto en servicio las nue-
vas dreas de Emporda y Montseny —en la
AP-7—y Lleida —en la AP-2—, mientras que
en Aragdn se acaba de inaugurar el drea de
Monegros —también en la AP-2—.
Asimismo, estd previsto que dentro de
unos meses estén reformadas las dreas de
La Jonquera, La Selva y Montcada (AP-7). El
plan, en su totalidad, representa una inver-
sién de 12,78 millones de euros por parte
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para las areas

de Areas.

Este proyecto responde a los nuevos
habitos y necesidades de los conductores y
clientes de las autopistas. Previamente a la
implantacion de este plan, Abertis Autopis-
tas y Areas realizaron un estudio en profun-
didad de las distintas dreas de servicio para
adaptar la oferta de cada una de ellas a los
nuevos hdbitos de los usuarios habituales.

Areas continda implantando su marca
propia, Airea, que transforma las dreas de
servicio con un disefio completamente
renovado, incorporando productos regiona-
les entre otras prestaciones de valor afiadi-
do. Por otra parte, el plan mantiene la
apuesta por la colaboracién con marcas de
restauracion conocidas, algunas de las cuales
han tenido muy buena acogida, como Bur-
ger King e Il Caffé di Roma en las dreas de
La Selva y El Valles, donde ya llevan funcio-
nando algunos afios.
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LL.a nueva era para la seguridad y el
reconocimiento en el vending ha llegado

Aungue no es muy usual ni tampoco estd
muy extendeida su utilizacion en el vending,
la biometria ofrece importantes ventajas a
los puntos de venta en comparacién con
otros sistemas de identificacion. Hemos visto
escasos ejemplos de su uso, quizds porque la
inversién que requieren es mayor a la que
precisan otros sistemas que cumplen una
funcién parecida como pueden ser las tarje-
tas o las llaves, pero si miramos al horizonte,
con las nuevas tendencias de reconocimien-
to facial y aplicaciones encaminadas a dene-
gar o expender determinados productos
segln las caracterfsticas del consumidor, hay
que volver a recurrir a estos sistemas de
identificacién.

La Ultima referencia que os dimos en
Hostelvending relacionadas con la biometria
parte de la iniciativa puesta en marcha por
Inssa en Colombia, compafifa que propuso
marcar las diferencias con sus maquinas
incorporando como servicio parara aportar
mayor funcionalidad en ellas el novedoso sis-
tema de pago Inssa Cashless System, un
mddulo integrado y robusto que incluye el
Sistema Biométrico Dactilar.

De un plumazo se prentendia acaba con
la suplantacion de identidad, asi como con
los inconvenientes que se pueden dar por el
deterioro o la pérdida de las llaves y las tarje-
tas con el consecuente gatos para las empre-

sas que ello supone, aportando una alterna-
tiva mds cdmoda para el usuario e igual o
mds fiable para el operador.

La tecnologfa ha avanzado bastante des-
de entonces y una de las empresas mds
importantes dentro de este campo, Derma-
log, ha vuelto a aprovechar su paso por la
feria CeBIT de Hannover, en Alemania, el
pasado mes de marzo, para presentar sus
Ultimas innovaciones en identificacién bio-
métrica. BiometricGate es la nueva genera-

PERO COMO ASI7 '

NO USAS LA

PALETINA ENVYUELTAS

cién de dispositivos desarrollada por la com-
pafila germana, la primera que utiliza una
cdmara de alta resolucién con sensor 3D de
alta precisién en todo el campo de visién del
dispositivo.

Es un avance mds para mejorar la seguri-
dad en el reconocimiento facial empleando
cdmaras de Ultima generacidn que garantizan
la perfecta identificacion de la persona de
manera individual, minimizando al mdximo
las posibilidades de error o fraude v agilizan-
do la verificacién.

La compafifa ademds se ha presentado
con el escéner dptico de huellas dactilares
mds pequefio del mundo, adaptandose asf a
los requerimientos de los dispositivos actua-
les, mds pequefios, como es el caso de los
smartphones. El LF| ya se presentd el afio
pasado en este mismo escenario.

Con sus soluciones completas Unicas
para la identificacion movil por medio de
huellas digitales, Dermalog lidera cuando se
trata de estrategias de movilidad biométrica
para aplicaciones gubernamentales y para el
control de acceso, la banca y los sistemas de
pago. Es en este Ultimo caso donde ha resuel-
1o su relacién con el vending.

El LFI es un dispositivo lider en biometrfa
de huellas digitales gracias a sus imdgenes de
alta resolucién y su disefio de ahorro de
espacio unico.

_ - La empresa con la mas vastagamade o ol0inos
nvueiias y con la posibilidad de personalizarlas, en
todos los tamafios:

+ B8 mm. - 95 mm. 105 mm. - 115 mm

Adernés. tamt:nén podrém amnntrar

an
¢ 80 mm. - 105 mm. -
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Verifone lanza en Espaia las Soluciones
UX; la nueva serie de dispositivos de pago
para entornos desatendidos. Esta nueva
gama constituirfa la evolucién natural de la
familia Artema Modular; referente hasta aho-
ra de los pagos desatendidos en nuestro pais.

A medida que estos equipos vayan
entrando en obsolescencia tecnoldgica, la
sustitucion por los nuevos dispositivos de la
gama UX serfa facil e inmediata gracias a las
dimensiones fisicas que ambas familias com-
parten.

La nueva serie UX de Verifone ha sido
disefiada para mejorar la seguridad, la rapi-
dez vy la fiabilidad de las transacciones en
entornos de pago desatendidos como son el
vending, parkings, quioscos, puntos de infor-
macion, peajes o gasolineras.

Los nuevos dispositivos permiten diferen-
tes tipos de configuraciones dependiendo
del entorno en el que vayan a ir instalados y

currenza Ey airport |
Monedero de cambio
de ltima generacién

RM5 HD
Monedero electénico
de gran eficacia

ayudan a aumentar el volumen de las tran-
sacciones al aceptar multiples opciones de
pago incluyendo pin, banda magnética y
Contactless. La pantalla LCD integrada gufa
al usuario para realizar el pago de manera
segura mientras que permite ofrecer mensa-
jes personalizados.

Las Soluciones UX cumplen con los mds
altos estandares de seguridad, incluyendo

PCI PTS 3.1 y las certificaciones Contactless
para aquellas configuraciones que asf lo
requieran. Estdn disefiadas para funcionar
tanto en ambientes exteriores como interio-
res y resisten la intemperie y el vandalismo
seglin las normativas internacionales.

“Los estudios revelan que mds de la
mitad de los consumidores estan dispuestos
a compra r en tiendas totalmente automati-
zadas con el fin de evitar colas”, afirma Jean-
Philippe Niedergang, vicepresidente y direc-
tor general de Verifone Espafia.

“La serie UX proporciona a los comer-
ciantes la flexibilidad necesaria para satisfacer
esta creciente demanda de los consumido-
res,ademds de ofrecer beneficios adicionales
como la capacidad de actualizacion remota,
la resistencia a la manipulacion vy las mdltiples
opciones de conectividad que cumplen con
la amplia gama de requisitos de pagos no
atendidos”.
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‘ LA EXPENDEDORA ‘

LA EXPENDEDORA,
/ALIADA O ENEMIGA PARA LA
ALIMENTACION EQUILIBRADA
EN EL TRABA|O?

Promover la salud en el lugar
de trabajo siempre ha estado
ligado a determinadas politicas
publicas impulsadas desde la
administracién v, en los Ultimos
tiempos, también a la empresa
privada toda vez que se han
demostrado los beneficios que
aportan medidas destinadas a
mejorar la salud de los trabaja-
dores tratando de influir en el
entorno y en sus précticas.

Desde Hostelvending nos
hemos querido preguntar qué
papel cumplen las maquinas
expendedoras en el disefio de
las estrategias alimentarias que
se presentan en los centros
laborales, si es que tienen algu-
no, y cémo se puede implicar
mds en un proceso que se
incentiva cada dfa en nuevos
espacios.

Es bdsico que quienes
emplean y quienes son emplea-
dos tomen conciencia de que
las personas mds saludables
hacen mejor su trabajo y redun-
da en beneficio de todos.Y no
es solo es una cuestién de pro-
ductividad laboral. La persona
que se cuida y tiene habitos mds
saludables se ausenta menos de
su puesto y afronta su dfa a dia
con mayor vitalidad.

La evidencia de algunos
estudios ha demostrado la utili-
dad de promover la salud en los
lugares de trabajo, sobre todo
en dreas como el control del
tabaquismo vy el consumo de
alcohol, la mejora de la alimen-
tacién y del incremento de la
actividad fisica, el control de la
hipertensién y de la obesidad, el
dolor de espalda y otros proble-

mas musculoesqueléticos, asf
como la gestién del estrés labo-
ral o la prevencién de los acci-
dentes de trdfico ‘in itinere'.
Pero cédmo se elaboran
estos planes en los dmbitos
laborales, qué factores se tienen
en cuenta, quién los disefia, cud-
les son sus objetivos, cémo se
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valora su implantacidn, qué
resultados arrojan una vez
implantados... En este amplio
reportaje intentaremos aclarar
estas preguntas y determinar
cémo el vending puede colabo-
rar desde un papel activo y cer-
cano.

LA PROMOCION DE LA
SALUD EN EL AMBITO
LABORAL

La Promocién de la salud en
el lugar de trabajo es una estra-
tegia de salud publica avalada
por la comunidad cientffica y los
mds importantes organismos
internacionales relacionados
con la salud y el trabajo (Orga-
nizacién Mundial de la Salud,
Organizacién Internacional del
Trabajo, Red Europea de Pro-
mocién de la Salud en el Lugar
de Trabajo, entre otros).

Cuenta a su favor con el pro-
tagonismo y el liderazgo que
representa para una empresa o
centro de la administracién la
posibilidad de formar parte de
una estructura de Responsabili-

dad Social, término que también
estd contribuyendo a una mayor
implicacidn en este tipo de pla-
nes por parte d ella empresa
privada. La salud de los trabaja-
dores y trabajadoras, su promo-
cién, asf como la prevencidn de
la enfermedad laboral y la pre-
vencidn de los accidentes, son
un valor que debe formar parte
de las inquietudes de las empre-
sas y de los centros de trabajo
no solo de la administracidn
publica, pero desde luego sobre
todo de ella.

La Promocién de la salud en
el lugar de trabajo implica pro-
porcionar informacién y habili-
dades a los trabajadores/as y
promover mejoras en las condi-
ciones del entorno laboral,
haciendo mds facil la eleccién de
prdcticas y conductas saludables
y ganar salud en el centro de
trabajo. Se trata, por tanto, mds
de formar e informar que de
imponer o limitar.

No es cuestion de prohibir
alimentos, tampoco de limitar a
las empresas que prestan sus
servicios de restauracion y ven-
ta automadtica, sino mds bien de
ensefiar a comery a combinar la
vida activa de los trabajadores
con las posibilidades de cada
cual. Es importante dejar esto
claro, puesto que a veces parece
que hay mds intervencionismo
del que en realidad se produce.
Solo en casos muy concretos,

que veremos a lo largo del
reportaje, se limita la oferta ali-
mentaria teniendo cuenta tanto
la vulnerabilidad del pdblico al
que se dirige como los planes
especificos que se ponen en
marcha.

Aungue la promocién de la
salud en los centros de trabajo
va mucho mds alld de la alimen-
tacién y la realizacién de activi-
dades fisicas, nosotros vamos a
centrarnos en estos aspectos,
sobre todo, en el primero de
ellos, por ser el que se relaciona
con nuestro sector de manera
directa. Dejamos pues a un lado
la carga de trabajo, las condicio-
nes ambientales en las oficinas,
la distribucién de tareas, etc.

{POR QUE INTERVENIR?
Existen numerosos resulta-
dos que demuestran los efectos
positivos de la promocidn de la
salud en el lugar de trabajo para
los trabajadores y, en conse-
cuencia, para las empresas v los
centros de la administracién.
Hay una serie de factores que
contribuyen al incremento de
las enfermedades crénicas -die-
ta deficiente, falta de actividad
fisica, consumo de tabaco, estrés
laboral- y que se pueden alterar:

* La evidencia describe efec-
tos positivos en relacién con
factores de riesgo relacionado
con hébitos en el trabajo (ejerci-
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cio fisico, presién sanguinea alta,
nutricién, estrés y tabaco). La
mayorfa de los estudios ponen
de relieve el papel que desem-
pefian los entornos de apoyo y
las politicas organizativas.

* Entre los resultados con-
ductuales a corto plazo existe
una evidencia concluyente de
intervenciones sobre la hiper-
tension; sugerente para la nutri-
cién y el colesterol y para el
ejercicio y el alcohol. También
son eficaces las intervenciones
para el abandono del tabaco.

* Esa evidencia incluye las
actividades que se concentran
en un disefio ergondmico del
lugar de trabajo, al igual que en
diversas prdcticas de la organi-
zacion.

+ Otros estudios muestran
que la intervencion tiene un
efecto significativo sobre la
ingesta de grasa, fibra y frutas y
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verduras. Por su parte, otras evi-
dencias muestran que los cam-
bios ambientales pueden influir
en la ingesta dietética y que la
promocién de la salud en el
lugar de trabajo disminuye las
ausencias por enfermedad vy
parece incrementar el bienestar
mental. Del mismo modo, la
intervencién en promocién de
la salud aporta valor al bienestar
de los empleados/as y a su
capacidad para trabajar. Las acti-
vidades que implican ejercicio,
estilos de vida y ergonomia son
potencialmente efectivas.

* En general, aumenta la
productividad, reduce los costes
sanitarios y sociales, aumenta la
motivacién y satisfaccion del
personal vy facilita la iniciativa
personal, aumenta el impacto
positivo en la sociedad de los
productos y servicios de la
empresa y en definitiva, la
empresa o administracion van
adoptando el paradigma de la
responsabilidad social como una
oportunidad de mejora y de
distincién, asi como de valor
afiadido, con respecto a los
competidores en su sector del
mercado.

Para lograr resultados con-
cluyentes y que realmente
aporten beneficios en la salud y
también en las propias dindmi-
cas empresariales es vital impli-
car a la direccién de las empre-
sas y a los propios trabajadores,
dando mucha formacién y tam-
bién facilitando recursos para
elaborar los programas y reali-
zar campafias concretas.
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Ahora vamos a centrarnos en un ejem-
plo que en los Ultimos afios se ha llevado
parte de los principales reconocimientos
que se aportan en esta materia y
que ademds incluye el vending
como una parte activa y esencial
en su propuesta. Hablamos del
programa ‘Por una comida sana, td
decides’, promovido por investiga-
dores de la Universidad de Nava-
rra y de la Clinica Universidad de
Navarra.

Con el Premio Estrategia
NAOS (Nutricidn, Actividad Fisica
y Prevencién de la Obesidad) en el
dmbito laboral, otorgado por el
Ministerio de Sanidad, Servicios
Sociales e Igualdad, entre sus galar-
dones, el programa se inicié en
2011, financiado por la Fundacion
Mapfre y con un equipo multidisci-
plinar al mando formado por Ale-
jandro Ferndndez Montero y Ana
Rodriguez, médicos del Area de
Medicina del Trabajo; Susana Santiago,
[tziar Zazpe y Roncesvalles Garayoa, pro-
fesoras de Nutricion Humana y Dietética;

y Ana Sdnchez Tainta y Maria Marques,
dietistas-nutricionistas del departamento
de Medicina Preventiva y Salud Publica.

“Fue el propio centro de trabajo el
que acudid a nosotros para poner en
marcha el programa. Primero haciendo
un estudio exhaustivo de las diferentes
cafeterfas y comedores que habia en la
Universidad junto a tres nutricionistas y
luego elaborando la estrategia de accién”,
nos explica el doctor Alejandro Fernan-
dez.

El trabajo de campo preliminar fue el
que marcé el desarrollo de todo el plan.
Tras analizar los mends y la oferta alimen-
taria de todos los canales en el campus se
llegd a la conclusién de que “no era
demasiado saludable”. El gerente de la
institucion encomendd al equipo liderado
por Alejandro Ferndndez el proyecto que,
en busca de fondos, acudid al programa de
la Fundacién Mapfre que aportd los prime-
ros 15.000 euros.

Con la subvencidn inicial se llevd a cabo

una encuesta entre estudiantes y trabajado-
res para “establecer el tipo de poblacién con
la que fbamos a trabajar; los habitos alimen-

tarios con los que partian, las actitudes hacia
el cambio que mostraban, las opiniones
sobre las estrategias de accion propuestas
para cambiar esos hdbitos, etc.”, relata.

La primera gran diferencia se establecid
entre los propios grupos diferenciados en el
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campus. Por un lado los profesores y por
otro los alumnos aportaban datos muy dis-
pares que hacfan necesaria la planificacion
de una estrategia muy medida. Por
un lado el 22% de los 1.400
encuestados mostraba problemas
de obesidad, mientras que el 9%
presentaba bajo peso. Habfa que
evitar, por tanto, posibles proble-
mas con los segmentos mds vulne-
rables y alejarse de términos como
dieta o pérdida de peso.

“Por eso se decidid apostar por
la dieta mediterrdnea, la opcidn
que se presentaba mds equilibrada
y saludable para nuestro dmbito
de actuacién y también la que pre-
sentaba mejor conocimiento”,
sefiala Ferndndez. Era el término
mads facil desde el que partir. El
40% de la poblacién estudiada ya
presentaba cierta adhesion a la
dieta mediterrdnea (siendo algo
inferior entre los estudiantes),

mientras que el 32% de los sondeados se

mostraba dispuesto a mejorar sus habitos
si se les proporcionaba ayuda.

Y desde este punto se inicié la inter-
vencién en la oferta, apoyada en una
amplia campafa de formacion e informa-
cién. Los objetivos eran lograr ments mds
saludables en las cafeterfas, productos
mds equilibrados en el vending, habilitar
mds puntos para comer con alimentos
traidos desde casa y también lograr una
oferta de catering para los eventos que
se realizaran en la Universidad mds salu-
dable.

Una alimentacién equilibrada debe
contener todos los grupos de alimentos
en las cantidades adecuadas, adaptdndose
a los requerimientos energéticos que
cada persona necesita. La pirdmide ali-
mentaria nos ensefa de una forma gréfi-
cay sencilla las recomendaciones de con-

sumo de cada grupo de alimentos, de mane-
ra que en la base se sitdan aquéllos que
deben incluirse a diario en la dieta y confor-
me subimos hacia el vértice encontramos
los alimentos que deben tomarse de forma
méds espordadica.

La campafia se ponia en marcha y “no se
trataba de cambiar ni de imponer produc-
tos a los operadores, sino de colaborar con
ellos y tratar de modificar la mentalidad de
los consumidores, que son los que al final
deciden qué quieren comer”.

La estrategia consta de acciones dirigidas
a diferentes dmbitos de actuacion. En el pla-
no educativo se activaron talleres para
alumnos y profesores, se promovid la orga-
nizacién del Dfa Saludable en la Universidad
en el que solo se podian vender productos
enmarcados dentro de la oferta de dieta
mediterrdnea y se incentivaba con descuen-
tos las compras de productos saludables en
las mdquinas expendedoras v se intervino
también en el Dia del Deporte de la Uni-
versidad.

De manera "
especifica, para
los trabajadores,
el médico laboral

disefié dietas
sanas para aque-
llos que lo solici-
taron vy, para la
comunidad en
general, se traba-
jé con las cafete-
rfas para cumplir
con un decdlogo

Aacartia | Crutasd
que se disefid
junto a los nutri-
oomstgs y que T
aconsejaba para e

la elaboracién de
menus sanos y
equilibrados
prdcticas como
ofertar siempre verduras y ensaladas en los
menus, incluir carnes magras de pollo o
pavo y pescados de manera habitual, siem-
pre ofrecer fruta entre las posibilidades del
postre, ldcteos desnatados, pan integral o
disminuir las raciones en el caso de que se
solicitara.

“Ademads nos facilitaron los mends que
elaboraban para poder valorarlos y disefiar
un semdforo de dieta mediterrdnea. Asf los
usuarios de las cafeterfas podian identificar
de manera rdpida que platos se adherfan
mds a la dieta mediterrdnea y cudles menos”.
Con el operador de vending que prestaba
SUS Servicios en un primer momento se
acordd poner un maquina solo con produc-
tos sanos y equilibrados e incluir en las res-
tantes al menos |5 productos de estas
caracteristicas para que el usuario pudiera
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elegin, incluyen frutas, zumos, frutos secos,
etc.

Asi se estuvo trabajando durante los dos
primeros afios, cuando se planted una nue-
va consulta para comprobar si se habfa pro-
ducido alguna evolucién. El 83% de los con-
sultados calificaba como positiva o muy
positiva la experiencia, mientras que el 14%
afirmaba haber mejorado bastante sus hdbi-
tos alimentarios y un 60% “algo”. Ademads el
38% declaraba que sf se les habfa ayudado a
mejorar la alimentacién en la universidad,
"'un porcentaje bastante mayor del que nos
esperdbamos”, se sincera el doctor.

La adhesidn a la dieta mediterrdnea
alcanzé al 62% de los encuestados, regis-
trdndose un mayor aumento entre los alum-

Piramide de la Dieta Mediterranea: un estilo de vida actual Qm".ﬁf
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nos que a su vez eran los que partfan con
un menor porcentaje. “Esto nos animé a
seguir con el proyecto y logramos mds apo-
yo para financiar nuevas actividades.

Pero y ;las cafeterfas y los proveedores
de vending? ;Se han visto perjudicados? El
doctor Alejandro Ferndndez afirma que
algunas han puesto mds pegas que otras,
pero que en el caso del vending, con la
entrada de un nuevo operador, como es
Nordisven, el trabajo estd siendo bastante
bueno. Entrd en septiembre del pasado afio
y lo hizo conociendo las nuevas condiciones
que se habfan negociado con la Universidad,
esto es, una oferta de productos variada en
la que deben incluirse frutas y productos
bajos en grasas, que ademds se destacan
dentro de las mdquinas con un distintivo
que indica cudles son opciones mds saluda-
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bles.

“El consumidor tiene derecho a estar
informado y también a elegir la opcidn que
prefiera y por eso hay que facilitdrsela”. A
final de curso, Nordisven se ha comprome-
tido a aportar datos de consumo segun el
tipo de producto, lo que aportard una evi-
dencia mds sobre la rentabilidad que tiene o
no incluir productos mds saludables, la prin-
cipal pega que ponen los operadores a la
hora de variar la oferta.

Y es que el miedo a que no se recaude
lo esperado porque realmente el consumi-
dor lo que demanda en una mdquina es una
compra por impulso de un snack atractivo a
los ojos y sobre todo al estdmago es el prin-
cipal obstédculo v, desde luego, el motivo por
el cual los opera-
dores abandonan
e incluso renun-
cian a contratos

P atractivos si se
exigen ciertas
Corven vage « 3 A .
Carun poccanactia + | limitaciones en la
34
s oferta.

En la empresa
privada quizds es
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A ser total. La ela-

e boracién de pro-

il p et i gramas de salud

T requieren una

serie de recursos

que no todas las

compafiias pue-

den asumir, asi que no es extrafio ver como

son las grandes corporaciones las que pue-

den permitirse una planificacién de estas
caracteristicas.

Otro ejemplo es el encabezado por
FCC que atendiendo a los objetivos inclui-
dos en lo que se denomina Responsabilidad
Social Corporativa ha asumido la promo-
cién del bienestar laboral de sus empleados.
De esta manera, se alinea con los propdsi-
tos de la Organizacién Mundial de la Salud
(OMS) y la Organizacidn Internacional del
Trabajo (OIT), que defienden la promocién
del bienestar laboral como factor de calidad
del trabajo integrando la salud de las perso-
nas y la productividad de la empresa.

FCC cuenta con cerca de 55.000
empleados en todo el mundo, de los cuales
mds de 40.000 estdn en Espafia, y para
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todos ellos lanzd el proyecto Empresa Salu-
dable. Esta iniciativa se presentd hace poco
mds de un afio, concretamente en la dltima
semana de abril de 2014, cuando organiza-
ron diversas actividades en materia de segu-
ridad, salud y promocién de la salud con
motivo de la celebracién del Dfa Mundial de
la Seguridad y Salud en el Trabajo. Asi, se
buscaba agrupar todas las actividades que
en estas materias ya se
desarrollaban en FCC
desde hace varios afios
y también transmitir a
todo el grupo el con-
cepto vy las lineas a
seguir.

Empresa Saludable
integra, por lo tanto, una
estrategia global de
mejora continua de la
promocién y la protec-
cién de la salud, la segu-
ridad y el bienestar de
los trabajadores, asf
como de la productivi-
dad y la sostenibilidad
de la empresa. Este pro-
yecto marca el camino
para dirigir todas las
acciones relacionadas
con el mantenimiento
de la seguridad en el
entorno laboral; generar
e impulsar espacios,
conocimientos y habitos
de vida saludables; pro-
mover el bienestar fisico,
mental, emocional y
social. Todo esto se tra-
duce en diversas iniciati-
vas que fomentan el
ejercicio fisico, la nutri-
cién sana, el descanso
reparador y el cuidado
de la salud. El principal
objetivo de FCC Empre-
sa Saludable es generar
una cultura para que se promueva y se par-
ticipe de una vida mds saludable, reducir los
indices de accidentabilidad y absentismo, asf
como generar un efecto positivo que reper-
cuta en la productividad, competitividad y
sostenibilidad del Grupo de Servicios Ciu-
dadanos.

En cuanto a las iniciativas relacionadas
con la alimentacién saludable, destacan
diversas campafas informativas y de pro-
mocién de hdbitos alimenticios saludables.

Entre ellas, FCC ha llegado a un acuerdo
con el suministrador de las mdquinas de
vending para la promocién v el etiquetado
verde de productos saludables.

También se han colocado diversos pds-
ters en las dreas de descanso, como el de ‘5

al dia’ sobre la cantidad recomendada de
comidas diarias, o el de la pirdmide ‘Cuida tu
alimentacién desde la base’. Asimismo, se

Benalmddena, que tuvo un gran éxito de
participacion.

Ya hemos hablado en alguna ocasidn del
Proyecto ‘Vending para una alimentacién
saludable’ impulsado desde Innobasque a
través de Gosasun. Con el se intenta impli-
car a las empresas, haciéndolo no desde una
perspectiva tan integral como lo requieren
los planes de salud en el trabajo, pero al final
persiguiendo el mismo
objetivo y; lo que es mds
importante, centrdndo-
se exclusivamente en el
vending.

La experiencia arran-
cé con el trabajo del
denominado ‘Grupo
Tractor', seis empresas y
organizaciones -Deusto
Saludable, Laboral Kutxa,
Getxo Kirolak, Mondra-
gon Unibertsitatea,
Mercedes — Benz Vitoria
y el Hospital Universita-
rio de Cruces- con las
que se ha trabajado a lo
largo del primer trimes-
tre del afio para hacer
realidad esas metas pro-
puestas. Desde Gosasun
se les prestard asesora-
miento para la implanta-
cién de ese “vending
sano” v se realizard la
evaluacién de los resul-
tados del proyecto.

En su esfuerzo por
promover un entorno
saludable y cuidar la ali-
mentacién de sus usua-

—— rios, las empresas que se
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han sefialado pardmetros que ayudan a
fomentar una alimentacién mds saludable:
estableciendo criterios de la Estrategia para
la Nutricidn, Actividad Fisica y Prevencién de
la Obesidad (NAQOS) a la hora de contratar
servicios de hostelerfa y restauracion. El Ser-
vicio Médico de FCC, ademds de atender a
los empleados, también se implica en la pro-
mocion de estas campafias. Por ejemplo, el
Servicio Médico de Mdlaga realizé un Con-
curso de Tapas Saludables en la localidad de
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han subido al proyecto
han decidido implantar
una politica de vending
que incluya al menos un
50% de productos con-
siderados como saluda-
bles en todas sus mdquinas expendedoras.

Se pueden identificar estos productos
por la pegatina verde situada en su ndmero
correspondiente en la médquina de vending.
“El consumo de estos alimentos contribuird
en mayor medida a que lleves una alimenta-
cién saludable, pero recuerda que todo lo
que comas durante el dia tiene que estar en
equilibrio con tu gasto energético segun la
actividad fisica que realices”, informan por
ejemplo en Deusto.

La expendedora / hostelvending

LIMITACION DE LA OFERTA
POR CONTRATO

Entramos de lleno en las condiciones
que por contrato algunas empresas deci-
den imponer a los operadores de vending.
Para dirigir la oferta alimentaria en el ven-
ding existen diferentes caminos. Por un lado,
poner una méquina especifica con produc-
tos de otra categoria, calificados de sanos o
saludables, por otros, incluir y mezclar estos
entre otras opciones destacdndolos con
algin tipo de llamada de atencién v, final-
mente, excluir la oferta de productos alter-
nativos.

Esta dltima ha sido la estrategia adopta-
da por el Patronato Municipal de Deportes
de Donostia que en el concurso convoca-
do el pasado afio para dotar de expende-
doras los centros deportivos de
la ciudad impuso una serie de
condiciones que han limitado la
presentacion de oferta por par-
te de los operadores de ven-
ding.

Jesus Ruiz de Mendoza, res-
ponsable de gestionar el con-
curso para la explotacién de las
mdquinas de vending de varios
centros deportivos de Donostia
Kirola nos relata cémo se realiza
el pliego de condiciones. “Se elabord en
colaboracién con el Departamento de
Salud Publica y Medio Ambiente del Ayun-
tamiento de san Sebastidn que fue el que
nos hizo las recomendaciones bdsicas para
establecer los criterios de lo que se puede
considerar alimento saludable y lo que no.
Era necesario contar con este asesoramien-
to para intentar se lo mds objetivos posibles
y acercarnos al que era nuestro objetivo:
promocionar la actividad fisica y el deporte
entre la poblacién donostiarra, y conse-
cuentemente mejorar la salud de los ciuda-
danos”.

Emplear el vending como canal alimen-
tario ha sido un factor mds a tener en cuen-
ta por los gestores para emplearlo como
herramienta a la hora de ayudar a mejorar
la salud y hacerlo no solo para los trabaja-
dores del centro sino para todos los usua-
rios de unas instalaciones publicas que son
un escaparate importante. Como era de
esperar, el proceso no fue para nada senci-
llo. Al margen de las dudas del propio orga-

nismo sobre si era de recibo o no interve-
nir de manera tan directa en los habitos ali-
mentarios de los usuarios de los recintos
deportivos, la posibilidad de un rechazo
frontal por parte de las empresas también
rondaba durante la elaboracién del pliego
administrativo, incluyendo también una
posible irregularidad jurfdica o administrati-
va al limitar tanto la posibilidad de la oferta.

A pesar de todo, la propuesta salié ade-
lante con el apoyo de la administracion y las
dificultades han sido menores de las plan-
teadas tedricamente, siendo un organismo
pionero a la hora de lanzar este tipo de
contrato y que ya se toma como ejemplo
por otras empresas e instituciones publicas.

“Estas condiciones que se han estableci-
do se van a tomar como base para futuras
convocatorias, serd lo miimo a cumplir
para la instalacion de otras mdquinas
expendedoras y también se incluird entre
los pliegos de condiciones que comple-
mentan los concursos de adjudicacion de
los servicios de cafeterfa en los centros
deportivos”, sefiala el responsable del
departamento. Lo podremos ver en los
proximos meses cuando se tengan que
renovar estos contratos a punto de expirar
en algunos casos.

Sobre cémo han respondido las empre-
sas de vending a la demanda limitada, Jesus
Ruiz de Mendoza asegura que “aunque se
presentaron menos, las propuestas han lle-
gado con muy buenas expectativas”. La
empresa que venfa prestando el servicio
hasta el momento no quiso presentarse y
muy probablemente el temor a una reduc-
cién drdstica de la recaudacion estaba entre
las causas.

Esto abre la puerta a nuevas empresas,
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operadores que se centran en nichos de
negocio y que se arriesgan a invertir por
una tendencia que tiene seguimiento pero
que es verdad que aun debe demorar su
capacidad para llegar al publico de manera
masiva. Aln asf, estas empresas que quizds
de otra manera no podrian acceder a un
gran contrato en espacios publicos, logran
visibilidad v posicionarsen.

“En algunos casos no lo han entendido,
en lugar de verlo como una oportunidad y
una apuesta por un sector de mercado que
quiere mejorar la salud desde la prevencion
y que estd sin explotar, lo han visto como
una amenaza que va a reducir sus ventas de
productos tradicionales”. Fue la empresa
Oyarzun la que se aventurd a
formular su oferta y la que ha
sido adjudicataria del contrato.

La aceptacion por parte de
los usuarios todavia es desigual.
“Hay de todo, pero lo evidente
es que la gente es consciente de
qué productos u oferta alimen-
taria es mejor para su salud. Hay
mds conciencia sobre la necesi-
dad de cuidarse y al final es un
motivo de peso para comprar
productos mas sanos’. Se podrfa decir por
tanto que no lo ven mal, pero como pasa
con el caso de la Universidad el operador
se da un margen de un afio para poder
valorar la rentabilidad del servicio.

Desde el Patronato de Deportes tienen
claro el papel que quieren cumplir. Dar
paso a una oferta de vending saludable lo
asumen como una responsabilidad y un
acto de concienciacion que va en beneficio
de la salud publica. Sin embargo, asumir
estas obligaciones de manera independien-
te crea ciertos desequilibrios. No hay plie-
gos de cldusulas comunes para este tipo de
contratos, cada ayuntamiento, cada diputa-
cién, cada hospital tiene cierta autonomfa
lo que provoca condiciones desiguales para
las empresas.

Los departamentos de Salud Publica
estdn para aconsejar, para destacar qué
opciones son mejores dentro de las que
hay en el mercado, pero no pueden impo-
ner, eso solo se puede hacer desde norma-
tivas o legislacién de rango superior
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ENTONCES, ;ALIADAS O ENEMIGASY!

Es evidente que el vending es un canal
importante a la hora de disefiar programas
de alimentacion saludable en el trabajo. Se
debe tener en cuenta para tratarlo de
manera independiente, aprovechar sus cua-
lidades y abordarlo desde un punto de vista
mds amplio.Hay empresas operadoras que
estan orientando su oferta de manera deci-
dida a cubrir las necesidades de estos pro-
gramas de alimentacién saludable, apostan-
do por proveedores locales y articulos
variados que van desde galletas integrales a
fruta envasada.

El riesgo sigue siendo invertir en un pun-
to de venta automdtico y que este no sea
rentable a medio plazo. Existen
muchas dudas sobre las posibilidades
de recaudacién de una oferta mds
sana, ademds de suponer un esfuerzo
extra por parte del operador a la
hora de tratar alimentos mucho mds
delicados y de proximidad, como es el
caso de las frutas vy las verduras. Por
contra, también son productos que
manejan margenes mas flexibles des-
de los que abordar planteamientos
mds ambiciosos que, por otra parte,
pueden compensar las previsiones de
un consumo menor.

Sin embargo, no estd demostrado
que el consumo de estos productos
sea menor: Productos con alto conte-
nido caldrico responden a deseos
inmediato y un consumo por impulso
que siempre ha ido asociado al ven-
ding. Mds cuando hablamos de alimentacion
o de oferta alimentaria en el trabajo, este
concepto cambia de manera importante y
también cuando el consumidor valora su ali-
mentacién de forma global. A cualquier se le
puede apetecer un dulce en un momento
dado y se lo regala como “premio”, pero si
quiere mantener una alimentacion equilibra-
da optard por comer fruta todos los dias,
zumos naturales, cereales integrales... Lo
hard de manera habitual para poder permi-
tirse esos caprichos de vez en cuando, por
lo que se nos antoja que la larga la comida
sana tiene mayor recorrido.

Las formas de implicar al vending en los
programas alimentarios son muy diversas.
Desde disefiar una oferta totalmente limita-
da ya sea en concursos publicos como en
condiciones a la hora de instalar una maqui-
na en una cantina de una fabrica a compagi-

nar alimentos “'saludables” con otros que lo
pueden ser menos, resaltando los valores de
los primeros o creando llamadas de aten-
cién que informen de manera clara de los
beneficios de unos sobre otros. En este Ulti-
mo caso saber transmitir la informacién es
esencial.

Una mdquina expendedora debe ser
una aliada en cualquier estrategia alimenta-
ria que se quiera difundir puesto que es un
elemento con el que se tiene un contacto
directo, de facil acceso y que ademds se ha
revelado como una gran soporte informati-
VO por sus caracteristicas. Si ademds inclui-
mos todas las posibilidades que incorpora la

tecnologfa, el abanico se amplia mucho més.

Hablamos de pantallas informativas que
pueden proporcionar todos los datos de
cualquier articulo que se quiera adquirir,
desde sus ingredientes a su composicidn, su
contenido caldrico o la cantidad de sal con
la que se ha elaborado. También de opcio-
nes que van a un control mucho mds
exhaustivo, mdquinas que limitan el consu-
mo de ciertos productos gracias al recono-
cimiento de la persona, pudiendo bloquear
los productos con gluten para los celfacos o
disefiando recomendaciones para perfiles
determinados de personas que estan llevan-
do una dieta.

Y no nos extrafia. Ademds si observa-
mos el entorno que nos rodea, esta pro-
puestas no desentonan. Hace poco se
daban a conocer los resuftados del progra-
ma Food4Me, un proyecto de cuatro afios

vending

de duracion que recibié fondos de la Comi-
sién Europea. Su objetivo era identificar los
retos vy las oportunidades de la nutricién
personalizada mediante un estudio europeo
sobre la materia realizado a través de
Internet. En el marco de la investigacidn se
estudid el desarrollo de modelos de nego-
cio, las actitudes de los consumidores, los
avances tecnoldgicos y las cuestiones éticas
y legales. Del estudio paneuropeo del pro-
yecto, en el que participaron mds de | 500
personas, se desprende que los consejos
nutricionales personalizados resultan mds
eficaces para mejorar los hdbitos alimenta-
rios que el asesoramiento convencional diri-
gido a la poblacién en general.

Tras seis meses en el estudio, los
participantes que recibieron consejos
personalizados sobre nutricién y esti-
lo de vida seguian dietas mucho mas
saludables que los del grupo de con-
trol, quienes recibieron informacién
no personalizada, dirigida a la pobla-
cién general. Este hecho era indepen-
diente de que la personalizacién se
basase exclusivamente en la dieta, el
fenotipo o el genotipo.

Los investigadores de Food4Me
también se propusieron identificar las
necesidades especificas de los consu-
midores en materia de nutricién per-
sonalizada y sus métodos de adminis-
tracion. Gracias a un sistema de
encuestas en linea, el equipo de inves-
tigadores constatd que los participan-
tes estaban dispuestos a pagar por servicios
de nutricién personalizada. Asimismo, los
resuttados de los grupos temdticos sugieren
que los consumidores tienden a valorar
mejor la nutricién personalizada cuando vie-
ne acompafiada de un marco regulatorio
transparente y fiable asociado a las tecnolo-
gfas genéticas humanas.

Las nuevas aplicaciones que se desarro-
llan para el vending permiten una total iden-
tificacion del consumidor; sus gustos y sus
necesidades siendo un elemento de gran-
des capacidades para lograr esta personali-
zacion de la oferta en espacios de trabajo o
los entornos cerrados, benificiando clara-
mente al vending cautivo.

Sin duda las expendedoras son una alia-
da y desde luego una herramienta muy acti-
va para lograr objetivos ambiciosos en el
plano alimentario.
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illy presenta cuatro novedades en
Vendibérica 2015 dirigidas a las oficinas

La empresa italiana illycaffe presentd
durante el transcurso de Vendibérica cua-
tro novedades para el sector del vending y
el canal Office Coffee Service. Las nuevas
ofertas para satisfacer el consumo de café
en la oficina han sido disefiadas por el estu-
dio de disefio italiano Bonetto Design vy
fabricadas por la también conocida marca
italiana de cafeteras Mitaca, que trabaja con
la mezcla illy de café 100% Arabica.

Los cuatro modelos de mdquinas que se
presentaron en el stand de illy en Vendibé-
rica (5B11 pabelldn 5), destacan por su
capacidad de satisfacer las exigencias de un
amplio abanico de consumidores, no solo
de los amantes del espresso sino también
de los amantes del cappuccino, del café
americano y del chocolate en taza.

La maquina i8, disponible tanto para el
sistema de cdpsulas IES como el MPS, es la
nueva maquina de pequefio formato desa-
rrollada por Mitaca y respeta todas las exi-
gencias marcadas por illy para ofrecer siem-
pre un espresso perfecto. Pensada para
cubrir las necesidades de consumo de café
en pequenas oficinas y un uso domestico

La mdquina i5 Milk también estd dispo-
nible para el sistema de cdpsulas IES y MPS,
es la nueva mdquina de illy que permite al
consumidor disponer; con un solo gesto, de
una amplia variedad de preparaciones
como espresso, espresso largo, cappuccino,
leche caliente y café con leche. Dispone de
un depdsito de leche separado que se pue-
de dejar cémodamente en la nevera y sacar
cuando es necesario. Disefiada para cubrir
las necesidades de café en oficinas de
tamafio medio tiene una distribucién OCS.

La mdquina i5UP funciona con los siste-
mas de cdpsulas [ES y MPS y estd pensada
para oficinas con una rotacién elevada de
bebidas a base de leche. A diferencia de la
version Milk, que utiliza un depdsito exter-
no de leche liquida, la versién UP disfruta
de un contenedor de leche soluble encima.
Esto garantiza una practicidad superior
para el operador y una mayor variedad de
preparaciones para los consumidores.
Disefada para oficinas de tamafio mediado,
tiene una distribucién OCS.

La médquina M9L destaca por ser la pri-
mera maquina illy de distribucién OCS
capaz de gestionar la cdpsula doble de
espresso illy del sistema MPS. De esta for-
ma la mdquina puede ofrecer, ademds del
café espresso perfecto, varias preparacio-
nes en cdpsula de largo tamafio como el
cappuccino, café americano, café doble y
chocolate. La mdquina, gracias a la versatili-
dad de su sistema de cdpsula doble, ofrece
también la posibilidad de degustar té en
hoja. Para eso se ha elegido la calidad de la
casa Dammann Fréres. Pensada para ofici-
nas de tamafio medio.

Madrid FAS Machine saca a relucir su tecnologia
de ultima generacion para este 2015

Madrid FAS Machine estard presente en
la préxima Feria Internacional del Vending
que se celebra en Mddrid del |5 al |7 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 innovacién 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 cdrners y
estructuras para personalizar el drea de
vending, la compafifa pondrd a mano de
todo los visitantes las prestaciones de su
nueva electrdnica.

La tecnologfa 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

3,/ trade shows / hostelvending

snacks, Madrid FAS Machine presenta su
linea Faster XXL con cajén iluminado a la
caida del producto, funcién de ahorro ener-
gético y display grdfico iluminado que permi-
te evidenciar las componentes del producto
erogado.

La nueva solucidn innovativa Easy Click
en las bandejas con espirales permitird con-
figurar la mdquina en pocos minutos con el
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 podra encontrar
variedad y férmulas pensadas para mejorar
el rendimiento de los operadores.
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Commerciale Adriatica estara con sus
nuevas maquinas de café en Vendibérica

Commerciale Adriatica repitié en la feria
espafiola para mostrar la novedades desa-
rrolladas bajo la marca Panafe en el stand
5B19. Acudié con una amplia muestra de
todas sus Iineas de negocio, mdquinas que
abarcan desde el mercado del hogar al OCS
en sus modelos compactos v 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 ocupd
su nueva Panafe House. Fox es el nombre
de esta nueva maquina de café espresso,
compatible tanto con las cdpsulas de Nes-
presso, como con las cdpsulas de estandar
FAP y las disefladas especificamente por la
propia compafiia para su gama de mdquinas.

Su funcionamiento es muy similar al
modelo anterior, CA-NANO. Se trata del
mismo cuerpo de maquina 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 térridas.

Otro aspecto a destacar es la solucién
propuesta para hacer frente a la produccién
de cal, un mecanismo patentado que se une
ademads 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 bésico (de seleccién
de café espresso) y el electrdnico con dife-
rente selecciones de café (corto, largo, ame-
ricano y ajuste de temperatura).

Otra novedad importante que la com-

pafifa presentd fueron sus dos nuevos gru-
pos de café espresso para maquinas de cdp-
sulas, ambos ya disponibles en el mercado,
CA-TWIN-CUPS con el sistema “deconto”
(Electronic Counter). Es una opcién que
permite un mayor control sobre la maquina
y los servicios.

También se pudo probar en su stand la
linea Panefe Milk. Disponible en tres mode-
los diferentes, estos accesorios son el com-
plemento perfecto para la ceremonia del
café. Gracias a su disefio y su tamafio com-
pacto, son una pareja perfecta para todas las
méquinas de café sin boquilla de vapor,
adaptdndose a todos los tipos de cocina y
oficina. El sistema estd equipado con una tri-
ple funcidn: 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.

Con el impulso de las nuevas tecnologfas,
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.

Rheavendors incorpora las soluciones
automaticas de Carimali para la hosteleria

De cara a un afio con importantes citas
sectoriales, Rheavendors Espafia amplfa su
catdlogo de soluciones para el canal Horeca.
La compafifa acaba de cerrar un acuerdo de
colaboracién para la distribucion de las
mdquinas de la firma italiana Carimali.

Carimali cuenta con soluciones para la
hostelerfa tradicional y para la mds moderna,
maquinas de café totalmente automadticas y
de grandes prestaciones para un servicio
eficaz y de calidad. "Aumentamos nuestra
oferta en un segmento como el Horeca
cubriendo cualquier necesidad. Pantallas tac-
tiles, botones iluminados. .., sistemas intuiti-
vos y polivalentes bien para el manejo por
parte de camarero en la barra o directa-
mente por el usuario en el buffet”, remarcan

desde la compafifa. Rheavendors suma la
dilatada experiencia en el mercado de una
marca destacada por la calidad de sus equi-
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pos Yy por la variedad de accesorios que ate-
sora para unas maquinas de impecable dise-
fio y contrastada fiabilidad.

Una vez mds se pone como protagonista
la calidad del café italiano con molinos auto-
mdticos o manuales, y opciones que aumen-
tan 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 prestaciones
acordes al lugar en el que se instala la maqui-
na y con unos estdndares de calidad de
prestigio. Rheavendors, por tanto, se refuer
za en el sector de la hostelerfa y la restaura-
cién apostando por la asociacion con fabri-
cantes bien asentados capaces de ofrecer
algo distinto al profesional.
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Los sistemas cashless han adquirido cada
vez mds relevancia en el mundo del vending,

ya que permiten a los operado-
res aumentar las ventas y reducir
los costes gracias al ingreso por
anticipado de la recaudacion y a
la automatizacién de muchas
funciones, desde el cambio de
precios hasta la recoleccién de
los datos contables.

La evolucién del cashless pasa
ahora por sistemas tecnoldgica-
mente mds avanzados que mejo-
ran la satisfaccién del consumi-
dor en la médquina expendedora,
ofreciendo soluciones de pago
completas y versétiles, con pro-

mente el mensaje elegido por Coges para su
presentacidn en feria, donde expuso una

de cambio Unica, mientras que el sistema
mds novedoso, Pay4Vend se pudo ver en la

feria italiana.

Coges Engine es, ante todo,
una plataforma que permite utili-
zar multiples formas de pago. Ins-
talado en una mdquina expende-
dora puede ser conectado con
un monedero de cambio y con
un lector de billetes para recar-
gar de saldo las llaves o tarjetas
cashless o para adquirir los pro-
ductos incluidos en el dispensa-
dor de una forma rdpida y segu-
ra. Sus funciones cashless avanza-
das, permiten implementar una
gran variedad de programas de

distribuidor automatico.

Coges Engine soporta llaves
o tarjetas recargables tanto en
un formato propietario Coges
como en un formato abierto
MIFARE o LEGIC, ademds inclu-
ye la posibilidad de conectar un
sistema para la lectura de tarje-
tas de crédito y débito tanto
para la compra directa de pro-
ductos,como para la recarga de
las llaves o tarjetas privadas.

Coges presenta en ademds
dos lectores de tarjetas de cré-
dito, compatibles con tarjetas
con chip y banda magnética y
sin contacto (NFC), ya certifica-
dos por REDSYS para el mer
cado espafiol del vending y por
tanto inmediatamente disponi-

del nuevo monedero de cam-
bio con seis tubos Unica, que
integra la versatilidad de Coges
Engine con el fin de ofrecer la
comodidad del pago en efecti-
vo Yy la eficacia de un sistema
cashless en un Unico sistema de
pago. Unica, conectado a un
lector de llaves Coges o MIFA-
RE, incluye todas la caracteristi-
cas cashless avanzadas para
satisfacer las demandas de los
clientes mds exigentes, junto
con las caracterfsticas Unicas de
un producto sumamente tec-
noldgico como la presencia de
un puerto USB para la actuali-
zacion rdpida del firmware y de
la base de datos de las mone-
das, una gran pantalla a color
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DISENO,
INVESTIGACION,
DESARROLLO e

INDUSTRIALIZACION de
motorreductores
para maquinas de
vending y recreativas

bles y operativos. Los lectores,
disefiados para ofrecer la méxi-
ma seguridad en las transaccio-
nes asi como la mejor velocidad
de lectura y aceptacién, pueden
ser registrados por los Bancos y
Cajas mds habituales del merca-
do espafiol (todos los asocia-
dos a REDSYS) vy permiten el
ingreso de las ventas directa-
mente en la cuenta bancaria del

para la programacién y una uni-
dad de deteccidn de datos inte-
grada.

Tanto Coges Engine como
Unica también ayudan a pro-
porcionar un servicio ain mds
eficiente gracias a la conexién
con el sitio web “Coges Onli-
ne”. Las nuevas caracteristicas
de Coges Online, accesible en
www.cogesonline.com, permi-

www.clr.es operador en menos de 24 ten conocer en tiempo real

horas después del consumo. cualquier fallo o inactividad pro-

it Gracias a la telemetrfa inte-  longada de la mdquina expen-
COMPANIA LEVANTINA

DE REDUCTORES, S.L.
Avda. Joaquin Vilanova, 30
Apartado 368

(3440 1BI (Adicante) Espana
Tel.: +34 965 553 607

Fao.: +34 965 553 653
E-mail: infoi@cires

grada, COGES ENGINE tam-
bién ayuda al operador a man-
tener una contabilidad exacta
de sus ingresos y ayudarle a
optimizar su negocio.

La gama de productos
COGES también se enriquece

dedora, conectar una sonda a la
méquina para medir constante-
mente las temperaturas y man-
tener una contabilidad precisa
que se puede ver en linea o
descargar a su ordenador per-
sonal.
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Azkoyen se abona a las innovaciones
tecnoldgicas para crecer en territorio nacional

El denominador comun que ha caracte-
rizado las propuestas presentadas por Azko-
yen Vending en Vendibérica ha sido el de las
innovaciones tecnoldgicas. Después de un
final de afo plagada de nuevos desarrollos la
compafifa navarra acudié a la Feria del ven-
ding con doce propuestas orientadas a
incrementar la rentabilidad del operador.

Quizas la mds avanzada por su relacién
con el producto estrella de la venta y distri-
bucién automdtica ha sido la aplicacién
Button Barista App, que permite personali-
zar y pedir todo tipo de bebidas calientes
directamente desde el smartphone del
usuario, y que es compatible con los Ultimos
modelos de mdquinas expendedoras de
Azkoyen, como Novara, Zen y Zensia, asf
como con la gama Vitro para hosteleria.

Los visitantes pudieron descargar en sus
smartphones la aplicaciéon de Azkoyen
directamente desde la App Store de Apple
o el Google Play de Android y probar en
vivo la funcionalidad de esta innovacién que

promete incrementar la fidelidad y satisfac-
cién de los consumidores, y servir como pla-
taforma para incrementar precios y marge-
nes en el servicio de café.

Otra de las innovaciones presentadas
estd estrechamente relacionada con el Ven-
ding Inteligente. “Novara 2.0, permitird a
nuestros clientes mejorar la rentabilidad y

aumentar las ventas de la maquina, mejoran-
do la experiencia de usuario, reduciendo y
dinamizando los tiempos de espera”, resal-
tan desde la empresa. Con la colaboracién
de ICON Muttimedia y la tecnologfa de Intel
han disefiado una mdquina de vending inte-
ligente accesible y fdcil de gestionar: La plata-
forma estd pensada para gestionar conteni-
dos con distintos niveles de funcionalidad
(noticias, informacién nutricional, ofertas,
videos promocionales etc).

La nueva propuesta de Teclado Touch
para las maquinas de snacks fue otra de las
novedades. El teclado estard disponible en
version alfanumérica o solo numérica. El
Teclado Touch también se puede adaptar,
incluso servir para realizar promociones
directas a través de los tres botones de su
ultima hilera. Este teclado con tecnologia
Touch y con una botonera de 7 pulgadas,
estd retroiluminado, y dota a las méquinas
de una estética mucho mds atractiva. Estard
disponible a partir del mes de junio.

Mobiloso reduce el tamano de sus
expendedoras de accesorios de telefonia

La operadora de mdquinas de venta
automatica de accesorios de telefonia mdvil
ha lanzado al mercado su nueva mdquina
compacta MobiMini. Sus dimensiones com-
pactas, con solo 25 centimetros de profun-
didad, le permiten a Mobiloso expandir su
red a nuevas localizaciones de gran afluencia
y espacio reducido como son las estaciones
de metro y trenes, lobbies de hotel, aero-
puertos vy cualquier espacio disponible que
hasta ahora no tomdbamos en cuenta.

Pese a su tamafio la mdquina permite
expender hasta 20 productos diferentes en
canales de espirales y viene equipada con un
expositor de productos frontal iluminado de
alta visibilidad y atractivo.

“Mobimini es el fruto de la nuestra expe-
riencia de 7 afios en la venta de este tipo de
productos en entornos publicos de alto
transito. La robustez y sus dimensiones
reducidas permite ubicarla en cualquier

zona de paso rentabilizando espacios hasta

ahora desaprovechados”, resaltan desde la
compaiifa.

La rentabilidad de las mdquinas con este
tipo de producto no difiere de las de ali-
mentacidon ya que aunque las ventas en
numero de unidades son menores su precio
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y margen mayores. Adicionalmente los cos-
tes operativos son bajos ya que hay que
mover menos cajas, de peso reducido con
una frecuencia mucho menor.

Ademds de su tamafio MobiMini tiene la
ventaja de rentabilizar espacios que hasta
ahora no eran aprovechados y su precio
representa una menor inversién para el
operador. “Esta mdquina nos ha abierto las
puertas para ampliar hasta 60 ubicaciones
nuevas en Metro Barcelona y varias puntos
en Madrid", indica Sergio Mahler, gerente de
la empresa.

“De nuestra experiencia como operado-
res de nuestras propias localizaciones en
Madrid y Barcelona, creemos que puede ser
un complemento adicional excelente para el
operador tradicional que ya tiene sus locali-
zaciones maduras y asi ofrecer un nuevo
servicio aumentando beneficios con su mis-
ma estructura”, sefiala
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‘Evolucion’ en diseno y prestaciones para
renovar la oferta de Saeco

Una vez mds, Saeco acudié aVendibérica
2015 con importantes novedades que per-
mitieron al visitante que acudid a la feria
conocer de primera mano la mayor parte
del catalogo de mdquinas
de la compafifa para los
mercados de Vending,
Horeca y Office.

De entre todas las inno-
vaciones que la compafifa
ha lanzado para el presente
curso destacaron tanto el
lanzamiento de la Iinea
EVO, como los nuevos
modelos Atlante 500
Capbean vy Cristallo, ade-
mds de los recursos para
los sectores del Dispensing
y OCS.

Desde la empresa desta-
can el interés que mostrd el
profesional por la nueva
gama 'Evolution’ materializa-
da en los modelos Atlante
EVO 500, Atlante EVO 700
y Aliseo EVO, las tres refe-
rencias clave para la intro-
duccién de este disefio.

Esta elegante y eficaz
combinacién ha tenido una
gran aceptacion tanto por
su nuevo disefio e imagen
como por la tecnologfa
Gran Gusto, que rentabiliza
el resultado en taza con un
café de alto nivel incluso
con menor dosis de café.

Como toda mdquina
vending ofrece un servicio
de 24 horas todos los dfas
del afio, variado, completo e
ideal para diferentes empla-
zamientos, de caracteristicas muy diversas,
asf puede atender los servicios desde la sala
de desayunos de una gran empresa hasta el
rincén auxiliar de un hotel.

También se puso un gran énfasis en la
nueva gama ‘Capbean’, una nueva linea de
maquinas que ampla la oferta hacia los con-
sumidores para que puedan escoger la
opcién que mds les convenga o que mejor
se adapte a sus preferencias, eligiendo entre

Aclarme EvO To0

un café en grano o en capsula. Con un siste-
ma exclusivo de cdpsulas, inteligente y fiable,
que traslada a la cdpsula hasta el grupo, por
lo que sélo es necesario cargar el contene-

Aliges EVDF Mlaitsr

dor de cdpsulas sin necesidad de realizar
ninguna otra operacién manual.

Gracias a su nueva tecnologia y el siste-
ma exclusivo de cdpsulas, el modelo Atlante
500 Capbean se convierte en un referente
para el profesional por su sencilla, facil y efi-
caz reposiciéon y mantenimiento.

Es una de las soluciones personalizadas
de Saeco para estar préxima a las exigencias
del mercado y de los consumidores. Com-
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plementado la eficaz y ya conocida tecnolo-

gfa del café espresso perfecto con la innova-

dora tecnologfa automdtica de blsqueda y

orientacion de cdpsulas. Ampliando la oferta

con un formato que pro-

.T porciona un envase indivi-

dual, mds limpio e higiénico
en su manipulacién.

Saeco también amplia la
gama OCS que tuvo un
apartado especial represen-
tado por mds de 10 mode-
los incluyendo los nuevos
modelos Lirika OTC y Royal
Gran Crema.

El dispensing, represen-
tado por las gamas PHE-
DRA y NEXTAGE, mostré
las novedades de la gama
pensada especialmente para
el sector hotelero, la restau-
racién comercial y la restau-
racién colectiva.

Otros modelos muy
bien valorados por clientes
y distribuidores fueron: el
modelo Phedra Horeca,
especialmente pensado
para ofrecer desayunos en
hoteles as como todo tipo
de bebidas en la restaura-
cién moderna y la gama
Nextage, que equipada con
pantalla tactil personalizable
permite elaborar todo tipo
de bebidas a partir de café
en grano recién molido y
leche fresca, con sdlo pulsar
un botdn. Lineas elegantes,
sencillas y lineales combina-
das con eficacia, rapidez y
versatilidad.

Ademés de las secciones para Capsulas,
novedades, dispensing y vending, Saeco tam-
bién mostré los modelos dedicados al mer-
cado Office Coffee Service, ofreciendo
todo tipo de soluciones también dentro de
una amplia variedad, desde café en grano
molido al instante, modelos con la funcién
‘One touch Cappuccino’, mdquinas de cdp-
sulas, modelos con sistemas de pago y con-
trol, etc.
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Pantallas tactiles e innovacion tecnologica,
Necta destaca en Vendibérica

Como se prevela, Vendibérica 2015 ha
destacado por ser una feria marcada este
afio por las innovaciones tecnoldgicas y la
gran variedad de producto que
hemos podido ver: Entre las empresas
que califican como “positivo” su paso
por la exposicion estd N & W Global
Vending que se presentaba en la cita
con importantes novedades ahora
que celebra su 50 aniversario en
nuestro pars.

“Ha sido sorprendente, y sobre
todo, ha sido asombroso el interés y
la ilusién mostrada hacia los produc-
tos presentados en nuestro stand en
las tres lineas completas de negocio:
Vending, Horeca y OCS", resaltan
desde la empresa, satisfecha tanto por
el nimero de visitas recibidas en su
stand como por las opiniones recaba-
das entre los profesionales.

Como siempre, ocupando uno de
los principales espacios del evento, el
expositor de Necta era visita obligada
para los visitantes que han tenido la
oportunidad de ver mucho y muy
variado producto.

Canto Touch ha tenido un lugar especifi-
co en el stand pudiendo los visitantes apre-
ciar las innovaciones técnicas, con su nueva

versién de software, que hacen que su
interfaz de usuario sea mds atractiva e intui-

tiva, ademds del nuevo kit de sabores que se

presenta como opcional para el operador:
En otro drea del stand y caracterizada

por su ubicacidn prioritaria, encontrdbamos

el modelo Mambo, el nuevo proyecto de

alto rendimiento de la gama S & F que cuen-

ta con dos habitdculos diferenciados, etique-
tas electrénicas y cajén metdlico para reco-

gida de producto.

Samba Touch aparece como el
modelo con pantalla tdctil disponible
para mostrar informacion de tipo
nutricional o publicitario, etiquetas
electrénicas o descuentos por multi-
ventas, alternativas que permiten
aumentar el descuento a aplicar al
incluir mayor ndmero de articulos en
la cesta de compra.

En la misma linea, Tango Etiquetas
Electrénicas, que ademds de precios
muestran informacién sobre el pro-
ducto y mensajes promocionales.

En el drea dedicada a los produc-
tos Horeca, el lugar central lo ha ocu-
pado el modelo Karisma, en su ver-
sién actualizada, acompafiada por
Krono Restayling, Krea, Koro, Korinto,
toda la gama al completo.

“Vendiberica 2015 ha supuesto
para N&W una exposicién muy ani-
mada, llena de innovaciones y con un
contenido de alta Tecnologfa. Un verdadero
impulso de confianza y entusiasmo para los
clientes y para el mercado del vending en
general”, sefalan.

Vendibérica, escaparate también para las
novedades en hosteleria de Arabo

Vendibérica una vez mds se convierte en
el escenario principal para el vending en
nuestro pafs, pero también para aquellas
novedades que las empresas presentan este
afio para el canal de Horeca.

Muchas son las compafifas que llevardn
producto y maquinaria para cada uno de
estos segmentos como es el caso de Café
Arabo que presentard sus novedades para
la venta automadtica y también para los esta-
blecimientos hosteleros.

Una de las principales novedades de la
compafifa que este afio alcanza su segunda
década en el mercado serdn sus nuevas
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madquinas para la hostelerfa, equipos dota-
dos con el sistema de cdpsulas Arabo Sys-
tem.

Junto a sus nuevas cafeteras, la compafifa
exhibird sus renovados vasos ‘take away’, una
férmula en auge también en el vending que
estamos seguros va a ir cobrando cada vez
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mayor preso gracias a las nuevas formulas y
preferencias de consumo.

Se trata de unos vasos de papel que se
presentan en los mismos tres formatos que
ya posefa la empresa en su catdlogo, solo
que ahora con una imagen mucho mds
moderna y atractiva.

Ademéds, se ha complementado la colec-
cién «Take Away» con los sobres de
azlcar+paletina del mismo disefio y este
expositor publicitario para ayudar al cliente
final, bares o comercios varios, donde preci-
sen publicitar este tipo de producto Take
Away.
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Rielda RS1, la nueva cerradura que
Indulocks refuerza para las expendedoras

Indulocks SL. estuvo presente un afio
mds en la feria de referencia para el sector
del vending en nuestro pais presentando su
catdlogo de cerraduras tanto para los equi-
pos expendedores como para los vehiculos
de transporte.

La compafifa afincada en Alcald de Hena-
res, después de mds de 10 afios represen-
tando a Rielda en Espafia y Portugal, distri-
buye en exclusiva la nueva cerradura creada
para el vending, resultado de un duro traba-
jo de disefio, en el que el fabricante italiano
ha dado respuesta a todas las imperfeccio-
nes que durante estos Ultimos afios, los ope-
radores han ido poniendo de manifiesto
con sus comentarios.

Hasta la fecha fabricantes como N&W
Global Vending, y FAS International ya la
estdn instalando de serie en sus mdquinas,
un avance que aporta nuevas prestaciones
en seguridad.

Las mejoras del sistema desarrollado en
la cerradura RS pasan por una modifica-
cién importante en la llave que incorpora
nuevo disefio, asi como una mayor resisten-
cia a la rotura. Se ha eliminado la muesca

que inclufa la primera versidén 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
RSI, sin incremento de coste y con cardcter
opcional, dos pasadores de acero templado

con una dureza de 58-60 HRC, mejorando
asf la proteccion antitaladro, y junto con los
nuevos ‘pernos’ de acero que hemos inclui-
do, también de serie, le confieren a la cerra-
dura una resistencia muy alta frente a las

herramientas de extraccién del cilindro”,
resalta Pedro Tordn.

Ademds, la nueva patente también pro-
tege la copia de llaves y, por tanto, es ilegal
realizar copias no autorizadas."El nuevo per-
fil de la llave es el resuftado de un elaborado
estudio de todos los perfiles existentes en el
mercado, y es tan complejo que resulta casi
imposible poder encajar cualquier otra llave
de difusidn libre con el fin de obtener copias
ilegales”, resalta.

El disefio de la nueva estrfa ha incremen-
tado el nivel de seguridad en cuanto a los
ataques mediante utensilios de metal duroy
lectura del sistema interno mediante de for-
ma &ptica y mecanica.

El sistema RS ha sido disefiado para
resistir los intentos de apertura mediante
métodos soft como vibracidn, ganzuas,
impresion de llave, y sobre todo el “Bum-
ping”.

En definitiva, nos encontramos ante un
producto excepcional en sus prestaciones
que pretende aportar ese extra de seguri-
dad que precisan los equipos expendedores
mds expuestos.

Vasomadrid se cita con sus clientes
ampliando su variedad de consumibles

Dentro de la seccién ConsumVen-
ding de Vendibérica 2015, dedicada a
los productos de consumo no alimen-
ticios para la venta y distribucién auto-
mdticas, este afio pudimos encontrar a
la empresa Vasomadrid.

=
Es una de las empresas veteranas :
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del sector que se ha marcado como
objetivo para este 2015 “recuperar su
posicién dentro del sector del ven-
ding”. El primer paso para lograrlo fue acudir
a la Feria del vending, un escaparate excep-
cional para recuperar el contacto directo
con los clientes y ampliar su red comercial,
objetivos principales de su paso por Vendi-
bérica 2015.

La compafifa cuenta con sede central en
Madrid y oficinas comerciales en zona norte

de Bilbao y zona este de Alicante, ademds de
agentes comerciales en el resto del territorio
nacional, incluyendo Islas Baleares y Canarias.

Junto a su participacién en Vendibérica,
Vasomadrid se ha propuesto mejorar sus
prestaciones ofreciendo “al sector un servi-
cio rdpido, personalizado y con buena rela-
cién calidad/precio”, seglin destacan desde la
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propia compafifa.

Entre los productos que se pudie-
ron ver en su stand de Vendibérica, el
5E25, estavieron sus conocidas gamas
de vasos vy articulos “que vienen
determinados por la demanda”.
“Vasomadrid apuesta por los produc-
tos de calidad, siendo éstos un pilar
fundamental de cara al usuario final,
quien a su vez demanda productos
verdaderamente competitivos, con buena
imagen y que respondan con las necesidades
reales del mercado”, sefialan.

Vasomadrid quiere llegar al cliente, renta-
bilizando y dando un mejor servicio de pro-
ductos, buena imagen y que “el cliente final
vea como se preocupan por darle un servi-
cio verdadero y de calidad”, sentencian.
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Las cerraduras son un elemento clave en
el vending, mdquinas en continua exposicion
cuya integridad suele verse amenazada tan-
to por actos vanddlicos como por précticas
malintencionadas. La evolucién de estos dis-
positivos es esencial para mejorar la seguri-
dad y en este campo TESA es una de las
empresas mas experimentadas.

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

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

Estos cilindros no necesitan baterfas, ya
que es la llave electrdnica quién los alimenta
durante la apertura.

El sistema de cierre electrdnico 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 movil y/u otros dis-
positivos).

Ademds, su tecnologfa también posibilita
registrar quién y cudndo abre o intenta abrir
una maquina y simplificar al méximo el uso
ya que una sola llave se utiliza para todos los

cierres. El propietario de los equipos tam-
bién tiene la capacidad de limitar el uso por
horario y calendario, aumentando el control
de la gestion de méquinas.

Conscientes de la necesidad de simplifi-
car al maximo su instalacién, TESA ha desa-
rrollado esta cerradura de manera que se
coloca igual que otro cilindro cualquiera sin
ningun tipo de cableado.

La llave electrénica es robusta, alcanza
IP67 y 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
pudo conocer con todo detalle en la pasada
edicion de Vendibérica donde la compafifa
ocupd el stand 5EO8.

Infusiones, tés vy tisanas, procedente de
agricultura ecoldgica certificada, envasadas
en pirdmides 100% biodegradables. Esta es la
carta de presentacion de Alma Teas & Her-
bal Infusions, filial de Coffee Center que este
afio participd por primera vez como exposi-
tor enVendibérica.

La marca lo hizo para presentar su dis-
pensador ecoldgico de infusiones, la primera
mdquina de estas caracteristicas del merca-
do europeo que sigue la senda abierta por
las pequefias expendedoras de cdpsulas de
café, equipos pequefios y mecanicos, disefia-
dos para el entorno de las oficinas y los cen-
tros de trabajo.

Alma Pas es el nombre con el que han
bautizado este sistema que sigue la filosofia
ecoldgica y de respeto al medio ambiente
que caracteriza a esta empresa cuyos tés e
infusiones estdn certificados y cuyos envases
estdn fabricados con materiales totalmente
reciclables.

Sin necesidad de corriente eléctrica, la

mdquina es totalmente mecdnica. Dotada
con un monedero estd equipada con ocho
canales para ocho variedades de infusiones
que se presentan en las habituales cajas que
comercializa la marca y que contienen tres
pirdmides de producto.

El objetivo es conquistar esos espacios
de OCS que buscan alternativas a la oferta
de producto con un catdlogo que incluye
infusiones de primera calidad y que ademds
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estdn en consonancia con practicas mas res-
petuosas con el medio ambiente.

Esta forma de dispensacién es, asimismo,
un canal que asegura la trazabilidad comple-
ta del producto y en la que se puede identi-
ficar con toda facilidad lo que se compray lo
que se consume.

Aunque Alma Teas & Herbal Infusions
posee un amplio catdlogo en diferentes for-
matos, destinados a tiendas gourmet, sector
HORECA, oficinas y catering, incluyendo la
pirdmide envasada en sobre individual, la
mdquina estd preparada para ofrecer los
productos con mds aceptacion del mercado,
ocho variedades bdsicas que intenta cubrir
gustos variados.

Alma estd situada en Aiguaviva vy tiene
presencia en el mercado peninsular; europeo,
sudamericano Y asidtico. Posee 25 distribui-
dores en toda Espafia y distribucién directa
en Catalufia, una capacidad que le ha permi-
tido vender més de 10 millones de pirdmides
de infusiones en 2014.

Cdémoda, versatil, novedosa y encamina-
da a superar las funciones propias de los
medios de pago. Asi es la aplicacién que
Prodelfi ha presentado, Cashphone, una
solucidn totalmente personalizable que se
disefia y adapta a cada operador para su
puesta en funcionamiento. Pensada para
entornos cerrados y una amplia variedad de
clientes, Cashphone no se limita a ofrecer
una alternativa de pago cashless, sino que se
presenta como una herramienta de marke-
ting completa, capaz de mejorar la comuni-
cacion con el cliente y enviar mensajes per-
sonalizados para mejorar el rendimiento de
las instalaciones, el canal por donde mds vy
mejor estd evolucionando el vending en los
dltimos tiempos.

Cashphone funciona en conjuncién con
el sistema de pagoVending on line que man-
tiene las mdquinas de vending conectadas a
un servidor con la ventaja de poder cambiar
las condiciones y precios de venta en tiem-
po real. Esto también permite la extraccion
de datos de consumo, tendencias de venta,
preferencias del cliente, en definitiva, infor-
macién muy completa que, bien empleada,
permite configurar mejora la oferta y sacar
el méximo partido a cada expendedora
segun su ubicacidén y sus consumidores

Heda Andres Martinez

Su saldo Actssl es de 45604

potenciales.

Cashphone no necesita la introduccién
de datos bancarios ni de tarjetas de crédito,
simplemente con una cuenta de usuario, se
carga el monedero electrénico y todo listo
para usarse en la mdquina expendedora.
Conjuga las ventajas de las funciones prepa-
go con la comodidad de llevar el sistema
integrado en el propio mdvil, un objeto que
se ha convertido en una parte més de noso-
tros mismos y con el que ya empezamos a
identificar determinadas compras y méto-
dos de pago.

“Es un producto pensado principalmente
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para el operador, para que disponga de una
herramienta tecnoldgica mds que le permita
mantener una relacién directa con el cliente
y ademds suponga una ventaja competitiva
en un mercado cada vez mds dindmico",
sefiala Martinez.

El vending es cada vez mds tecnoldgico y
soluciones como la creada por Prodelfi per-
miten al sector evolucionar y hacerlo de
manera que se integren todas las posibilida-
des existentes, ya que es un producto inte-
gral que se puede combinar con otras apli-
caciones tecnoldgicas como la propia cone-
xién a un sistema de pantallas (digital signa-
ge).

El funcionamiento es muy sencillo. Tras la
instalacién de al aplicacion en el movil, sin
coste alguno y va disponible tanto para
Android como para iOS, solo se precisa
introducir en el smartphone el cddigo de la
mdquina o leer el cédigo QR visible en la
misma para acceder a la cuenta. Su saldo y
condiciones de venta llegardn inmediata-
mente 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.

El pasado afio, Ducale presentaba un sis-
tema patentado para albergar el café en gra-
no conservando todas sus propiedades aro-
méticas y de calidad. Sottovuoto era el nom-
bre con el que lanzaba la compafia este
producto, destacado como alternativa a las
cépsulas de café por ser muy parecido en
cuanto a las prestaciones que ofrece para
preservar el producto intacto. Apliven es la
empresa que lo comercializa en nuestro pais
y lo presentd en la seccién Vialnnova. Uno
de los enemigos del café es el tiempo. Inclu-
so los mejores productos pierden su fragan-
cia y su esencial facilmente, siendo la oxida-
cién directa por el contacto con el aire y la
hidrdlisis, tanto directa como indirecta, las
principales causas de este deterioro.

El envasado al vacio es la solucién con la
que los fabricantes consiguen unas circuns-
tancias especificas que contribuyen a evitar
la incidencia de los agentes externos. Esta
posibilidad solo se daba en el vending con
las cdpsulas y algiin que otro sistema de bol-
sa hermética. Con el sistema de Ducale es
posible mantener la calidad del grano de
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café en el tiempo, asf como conservar todas
sus caracteristicas organolépticas. El disposi-
tivo creado por la compafifa italiana permite
crear el vacio dentro de la campana de café
para dejar el producto totalmente aislado
de la accidn externa.

Las primeras aplicaciones del sistema a
los equipos vending las hemos podido ver
junto a IVS y Kimbo en ltalia. Instalado en los
modelos Ducale City Vision 700, el opera-
dor italiano aposté por ofrecer café de cali-
dad y certificado por la Confida a través de
este sistema que permite alargar la vida de
consumo del producto en una expendedo-
ra de manera ajena a su rotacion.

El equipo ademds es muy llamativo ya
que permite ver cémo funciona.
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'ofemar estrena 1magen de marca Yy

soluciones tecnologicas en Vendibérica

Jofemar presentd su nueva imagen
corporativa, un estreno al que se
suman las nuevas divisiones y un buen
ndmero de productos novedosos. Se
trata de una renovacién con la que se
pretende mostrar la evolucién y la
renovacion de la compafifa en las Ulti-
mas décadas, alinear y dar coherencia a
todas las lineas de negocio y dar mayor
peso a los valores de marca, tales
como la innovacién, el respeto
medioambiental y la mdxima orienta-
cién al cliente.

Con esta nueva imagen corporativa Jofe-
mar quiere potenciar su vocacién de unidad,
de grupo empresarial que ha conseguido el
perfecto equilibrio entre los valores tradi-
cionales de una empresa familiar y la maxi-
ma innovacién tecnoldgica en productos y
servicios.Y es precisamente eso lo que le ha
permitido continuar creciendo para posicio-
narse a la vanguardia de las grandes.

Con el objetivo de crear con la imagen
un simbolo que refleje qué es la nueva Cor-
poracion Jofemar, se emprende el camino
de unificar y actualizar toda la identidad cor
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porativa. La marca Jofemar Corporation es
la “marca matriz” y de ella derivan todas las
lineas de negocio v los distintos productos.
Todos ellos compartirdn un estilo visual y
conceptual comun que se ird implantando
paulatinamente durante este afio. Cabe des-
tacar que con este cambio, serd la primera
vez que la Corporacidn tenga logotipos y
grafismos coherentes para todas sus com-
pafifas. Unos simbolos y tipografias que sus-
tituirdn a los actuales y unas sefias de identi-
dad propias para cada divisién que vendrdn
marcadas por los diferentes colores corpo-

rativos y denominativos.
Aprovechando el lanzamiento de su
nueva imagen en Vendibérica, la Cor-
poracién ha presentado sus nuevas
lineas de negocio: Jofemar Energy vy
Jofemar Health, especializadas en el
desarrollo de sistemas de almacena-
4 miento y eficiencia energética y de
equipos médicos, respectivamente, y
Jofemar Global Services, para dar servi-
cio, soporte técnico y postventa.
Este lanzamiento se enmarca den-
tro de la estrategia de diversificacion
del Grupo y de su firme apuesta por la inno-
vacién. Por su parte, Hidronew XXII, la divi-
sién de la Corporacién especializada en
movilidad eléctrica, pasa a denominarse
Jofemar Electromobility. Este cambio marca
el inicio de una nueva etapa en las activida-
des del Grupo, que desde este afio ird con-
solidando, a nivel nacional e internacional, su
actividad en sectores de gran potencial
como el de la energfa o la movilidad soste-
nible. Este es el dltimo paso de un largo pro-
ceso de consolidacién que tiene unas pro-
fundas raices en la historia de la compafifa.

El 5 en 1 de Crane Pyaments Innovations
para competir en un mercado global

No faltaron las novedades en el dmbito
de los medios de pago en la feria del vending
celebrada en nuestro pafs.Ya pudimos ver
algunos ejemplos de la tecnologia que nos
viene con la celebracién en marzo de Ven-
ding Parfs y también con los adelantos que
las compafifas han ido dejando caer para
atraer a sus clientes en estas convocatorias
comerciales.

No es una novedad, pero es la principal
apuesta de Crane Pyaments Innovations
para el mercado de vending este afio, su ter-
minal eCash, una solucién preparada para
los nuevos tiempos que presume de incluir
cinco posibilidades de pago en un solo dis-
positivo capaz de adaptarse a cualquier
méquina expendedora.

Se compone de un terminal que acepta
todas las tecnologfas existentes (banda mag-
nética, chip, contactless, NFC) adaptada a las
medidas estdndar de una mdquina vending, y
de un sistema de telemetria (A5K) que
conecta con la red bancaria segin el proto-
colo EMV.

El operador recibe directamente el ingre-
so de sus ventas, sin intermediacidén, en uno

1,/ trade shows / hostelvending

o dos dias desde su realizacion. El ASK pue-
de utilizarse también simultdneamente para
el envio de ficheros de contabilidad EVA-
DTS

Son caracteristicas orientadas a ofrecer el
mayor nimero de férmulas posibles de pago
para el consumidor, requisito para tener un
usuario contento que piensa volver a utilizar
el servicio vending. Este debe traducirse en
un incremento de ventas y un mayor trafico
para el operador por lo tanto redunda en la
rentabilidad.

Certificado porVISA y MasterCard, es un
sistema que cumple con todos los estdnda-
res de seguridad, siendo ademds compatible
con otras férmulas de pago ya existentes en
la actualidad.
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Cafento apuesta de nuevo por la Stracto
Atlante para triunfar en Vendibérica

Stracto Atlante 700, un modelo que la
marca de cdpsulas de café, té e infusiones de
alta calidad de Cafento, ha personalizado
para potenciar su oferta para el vending. Es
una maquina disefiada por Saeco especifica-
mente para las cdpsulas. Dispone de diferen-
tes versiones, todas ellas faciles de recargar,
para adaptarse a las diferentes necesidades
de cada ubicacién.

El sistema de carga y orientacion situado
en la parte inferior del contenedor de cdp-
sulas, junto al transportador y dosificador
aseguran que la cdpsula esté siempre
correctamente colocada y no se produzca
tiempo extra de espera para el usuario final.

La principal novedad de esta médquina
cuando se presentd en su momento es la
posibilidad de ofrecer en la misma maquina
un café de capsulas Stracto y a la vez un café
de grano tradicional, permitiendo asf dife-
rencia en precio para que sea el consumidor
final quien decida si pagar un poco mds por

un espresso de cdpsula de gran calidad. Dis-
pone ademds de capacidad para 700 bebi-

das, con 20 selecciones diferentes.

En su stand también pudieron verse
mdquinas de cdpsulas de pequefio porte
para oficinas con niveles de demanda mds
modestos, dispensadores de cdpsulas para
facilitar la gestion del gasto en café de cada
empleado

"Cafento apostd por el mundo del ven-
ding cuando detectd una preocupacion por
la calidad del café por parte de los consumi-
dores,y cuando tuvo listo su sistema de cdp-
sulas, que asegura un espresso perfecto en
todas las situaciones”, asegura Pelayo Collan-
tes, responsable de vending y canal OCS de
Cafento, que puntualiza que también se
ofrece “café en grano y soluble para dar res-
puesta a otros tipos de demanda”.

Actualmente, Stracto comercializa en el
canal vending cinco variedades de cdpsulas
de café espresso y cinco de tés e infusiones,
cuya calidad ha sido contrastada previamen-
te en el canal horeca.

Vaso de doble capa y smart cups para las
nuevas tendencias en el vending

La muttinacional finlandesa de packaging
de consumo, Huhtamaki, presentd el vaso
de doble capa para la venta automadtica asf
como los smart cups y otros productos
complementarios a la gama. El vaso Cup-
poccino de 9 onzas es totalmente compati-
ble con la dispensacién automadtica, ddndote
asf la oportunidad de poder seguir las nue-
vas tendencias del mercado de café marca-
das por las grandes cadenas de cafeterfas y
diferencidndote asf de tu competencia.

Para fortalecer el compromiso de la
compaiifa con la sostenibilidad, destacar que
los productos ofrecidos por Huhtamaki lle-
van el logo PEFC que certifica que los vasos
estdn fabricados con papel procedente de
bosques sostenibles. Todo ello para asegurar
una gama de vasos de papel mds completay
mejor adaptada tanto al segmento de ven-
ding automético como al de OCS (Office
Coffee Service).

Huhtamaki también expuso en Vendibé-

rica 2015 su gama de vasos de papel biode-
gradable, vasos de pldstico, vasos para coo-
lers, paletinas y otros complementos para el
mercado de vending y agua. Asimismo, pre-
sentd las principales novedades de la com-

pafifa en el drea de Foodservice entre las
que se encuentran las fundas para vasos de
café, la nueva gama Smooth de doble capa,
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la gama Taste para food-to-go, los envases
en color natural y los nuevos tamafios para
completar la gama de tarrinas de helado.

Completan la extensa gama de produc-
tos, las fundas de papel para vasos de bebi-
das calientes, un complemento ideal para los
vasos de café de una sola capa que propor-
cionan un mayor aislamiento térmico y
comodidad en el consumo on-the-go para
los vasos de bebidas calientes.

Por su parte, la gama de vasos de doble
capa Smooth ofrecen un disefio urbano y
una paleta de colores diferentes en cada
uno de los tamafios disponibles, facil de
combinar con otros productos. Son una
excelente solucidn para el café on-the-go,
gracias al aislamiento proporcionado.

Por dltimo, hallamos la gama Taste para
food-to-go, la alternativa versatil y comple-
mentaria que se adecua a tu oferta de comi-
das para llevar, manteniéndola caliente mds
tiempo. Se trata de envases ligeros de papel.
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Desde la organizacién de Vendibérica se
hace balance de una edicién que contd con
la participacion de casi un centenar de
empresas y un plantel de actividades mds
completo que en ocasiones anteriores,
poniendo el acento sobre el café, las innova-
ciones tecnoldgicas y los sectores ajenos al
vending que mayor sintonfa muestran a la
hora de adoptar las férmulas que propone
este canal de venta.

Celebrada en Madrid del 15 al 17 de
abril, la feria comercial del vending por exce-
lencia en nuestras fronteras congregd a
5.243 profesionales, cifra que representa un
incremento del 20% en relacién con la ante-
rior convocatoria de 2013 cuando visitaron
el pabellén 7 del Ifema un total de 7.500
personas contando con los que acudieron
también atraidos por Horeq,

No solo se generé mds movimiento
comercial sino que se logré un mayor
impacto en cuanto a superficie expositiva se
refiere. Con 92 empresas expositoras, pro-
cedentes de siete paises, la organizacion
decidid trasladar la muestra al pabellén cin-
co para habilitar una superficie neta exposi-
tiva de 3.000 m2, lo que supone un incre-
mento del 30% con respecto a hace dos
afos.

“Estas cifras confirman —en palabras del
director de la feria, Raul Calleja- que Vendi-
bérica es la plataforma sectorial y empresa-
rial, que pone en valor comercial las oportu-
nidades de desarrollo de las empresas y del
conjunto del sector”.

Por su parte Juan José Mach, presidente
del Comité Organizador de Vendibérica, de
la patronal promotora de Vendiberica PVA,
Proveedores del Vending Asociados, y de la
firma expositora Saeco remarca: ‘el vending
y la restauracién automdtica ha experimen-
tado una positiva evolucién a lo largo del
primer trimestre del presente ejercicio de
2015. Sin duda alguna este crecimiento,
acompafiado de la firme apuesta por la tec-
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nologfa, el producto de calidad y la innova-
cién por parte de proveedores y el canal de
distribucién, auguran un escenario muy posi-
tivo a corto y medio plazo”.

Un factor importante a valorar es la gran
cobertura geogréfica del alcance de la con-
vocatoria de Vendiberica de toda la Peninsu-
la Ibérica. En cuanto a la procedencia de los
visitantes profesionales nacionales, un 39,1%
procedfan de Madrid. De Catalufia el 10,19
del total (casi 2 puntos mds de crecimiento
comparado con el 8,2% de la pasada edi-
cién); desde la Comunidad Valenciana (con
el 7,3%); andaluces (el 6,6%), y castellano
leoneses (6,1%).

Conviene, ademds, resaltar que hubo un
| 1% de visitantes profesionales extranjeros,
destacando los procedentes de Portugal
(58%); Italia (8,6%); Brasil (2,9%),y Colombia
y Marruecos, con el 2,5% respectivamente.
Esta afluencia de visitantes extranjeros se
vio también reforzada por el programa de
compradores internacionales dispuesto por
la Feria para esta edicién, y que contd con la
presencia de 38 compradores, originarios
de 12 naciones (Alemania, Brasil, Bulgaria,
Chile, Colombia, ltalia, Malta, Méjico, Perd,
Polonia, Portugal y Rusia). En la parte expo-
sitiva, hay que afiadir la participacidn de
empresas de 7 pafses, lo que confirma la
creciente dimension internacional del certa-
men.

Con respecto al perfil del visitante, el
33% de los visitantes fueron operadores,
25% profesionales del canal Horeca, y se
registrd también un 19% de vending publico.
Por lo que se refiere a los sectores mds
atractivos para los profesionales visitantes,
fueron el de Maqui Vending, seguido de cer
ca deTecno Vending.

Impresiones de los profesionales

En este sentido se expresaron distintos
expositores, quienes trasladaron sus positi-
vas impresiones sobre esta edicién de Ven-
dibérica. Asf, Andrés Martinez Mdrquez,
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Director General de Prodelfisefialaba
que"mi valoracidn de la Feria es muy positi-
va. Me quedo con un buen sabor de boca,
en especial, con las exquisitas acciones de
marketing que ha realizado la organizacion,
como por ejemplo Via Innova. Por supuesto
que repetiremos, para nuestro sector Vendi-
bérica es la feria principal y no podemos fal-
tar a la reunién de los profesionales mds
destacados del sector”".

Por su parte, Manuel Diez, Gerente de
Rheavendors Espafia, afirmaba que “en tér-
minos generales la valoracién es muy buena
y estamos muy satisfechos con el resultado
y con la organizacion. Repetiremos porque
es una Feria monogrdfica lider en nuestro
sector, con un publico profesional muy acti-
Vo, que ayuda a que el sector crezca Y, sobre
todo, comprobamos en esta tercera edicion
que continuamos progresando y afianzando
la convocatoria”.

Para Beatriz Gutiérrez, Key Account
Manager de Naming:“En una escala del | al
|0 valorarfa Vendibérica 2015 con un 9. En
nuestro caso, presentdbamos tanto nuevas
lineas de productos como una imagen cor-
porativa, muchas novedades que atrafan y
que, gracias a este evento, concentramos a
muchos profesionales que de otra forma
nos hubiese sido imposible convocar con
tanto éxito, debido a que el sector se reunia
y la feria forma un gran mercado. Nos facili-
14 la labor; de modo que nuestra opcidn es
la de volver a acudir a la Feria en 2017".

Antonio Elvira, de Vendin, sefiala que
“Vendibérica es un evento lider del sector,
por lo que nuestra presencia como una de
las empresas mds importantes del sector es
obligada. El aspecto mds positivo es la enor
me presencia profesional, que nos permite
ser un foco de negocio importante vy estar
en contacto directo con otras empresas
importantes. Por supuesto, estaremos pre-
sentes en la proxima edicién”.

Las impresiones son igualmente positivas

para Yolanda Carabante, Gerente de Aneda,
quien afirma que “Aneda considera que la
Feria es un evento beneficioso. Por supues-
to que hemos acabado satisfechos con el
resultado, en especial con un publico profe-
sional que se implica activamente. Hemos
conseguido muchas altas, que nos permiten
crecer. Lo mds importante es que el evento
permite fomentar un clima de unién e inte-
rrelacion en el sector y eso es lo que busca-
mos. Repetiremos asistencia al evento en
2017".

Michele Maneo, de lllycaffe afirma: “La
Feria fue un éxito para lllycaffe. Una gran
ocasién de encuentro con nuestros clientes
para estrechar lazos y generar nuevas opor-
tunidades de negocio. Ademds, el evento es
la mejor ocasidn para mostrar las noveda-
des de la empresa aprovechando la fuerza
de la organizacién para convocar al sector: El
certamen es un momento muy importante
para el vending: es un sector relativamente
pequefio pero muy desarrollado en el terri-
torio y con una red muy amplia de personas.
El hecho que en unos dias se consiga reunir
operadores, proveedores, técnicos en un
Unico sito es muy positivo y estimulante”.

Julidn Palacios, Director Comercial de

N&W GLOBAL Vending Spain, S.L. sefiala
que "una vez mds podemos poner de relie-
ve una valoracion general sobre Vendibérica
muy positiva, contando con la reciente inte-
gracién de PVA con ANEDA. Como en
otras ocasiones, se ha demostrado que las
Ferias del Vending cuentan con la participa-
cién de los principales actores del sector”.

El Director General del Grupo Jofemar,
Miguel Angel Carrero, hace un balance muy
positivo de su participacién en Vendibérica
2015, afiadiendo que “todos los modelos
que hemos presentado han tenido un gran
éxito, pero cabe destacar el interés suscita-
do por la nueva APS Premium Shop, que ha
sido el principal foco de atencién de los visi-
tantes por su inspirador disefio, su interacti-
vidad y sus prestaciones”.

Finalmente, Juan José Mach afirma que
“el balance final de Vendibérica es muy satis-
factorio. Todos los actores se sector se han
implicado, y esta tercera edicién ha consoli-
dadoVendiberica como el punto de encuen-
tro y de negocios mds importante del sec-
tor. La organizacion ha estado a la altura de
las circunstancias consiguiendo un gran
numero de expositores, que se han volcado
con la Feria presentando grandes noveda-
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des e innovaciones que marcaran la tenden-
cia del sector en los préximos tiempos, y los
operadores han respondido visitando la
Feria y participando en los stands y en los
eventos”.

Las empresas participantes tuvieron la
oportunidad de dar a conocer en el certa-
men sus esfuerzos en [+D, también a través
del novedoso espacio de la Vialnnova, con
41 innovadoras soluciones, donde destaca-
ban aquellos productos y servicios mads
innovadores. Este directorio brindaba la
oportunidad al visitante de realizar su pro-
pia ruta por los stands con las novedades
mds importantes presentadas durante el
certamen.

Vendibérica mostrd, asi, el mejor perfil
de esta industria, que genera 30.000
empleos directos y que cuenta con un par-
que de 400.000 mdquinas de vending ope-
rado por alrededor de 2.000 empresas.

Con este positivo balance, [fema y PVA
trabajan ya en la que serd la cuarta edicién
de la Feria Internacional del Vending, Vendi-
bérica 2017, con importantes novedades y
prevista para mayo de 2017.
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El pasado 6 de mayo Venditalia echd el
cierre a su edicién especial, una convocato-
ria que se ha hecho coincidir con la inaugu-
racion de la Expo 2015 y la celebracién de
TuttoFood, dos citas de gran relevancia que
han compartido protagonismo vy visitantes
con el vending.

Como suele ser habitual en la feria orga-
nizada por Confida, la participacion ha sido
excelente a nivel empresarial y también de
publico, visitantes que han podido asistir a
un evento en el que se han presentado las
dltimas novedades del sector a nivel euro-
peo, innovaciones fntimamente relacionadas
con las nuevas tecnologias, la interaccion
con el consumidor v las nuevas capacidades

VENDITALIA

funcionales de los equipos expendedores.

Desde la organizacién destacan cdmo las
empresas han logrado situar las expendedo-
ras como algo mds que un dispensador de
producto, un canal de servicio para el publi-
co cada vez mds interactivo v capaz de pres-
tar servicio como quioscos automdticos,
comedores, retalil, etc., personalizindose en
funcién de las necesidades v los perfiles de
Sus usuarios.

Piero Angelo Lazzari, presidente de Con-
fida, ha calificado esta edicidn especial de
Venditalia como el salén de la innovacion y
los negocios con propuestas que reflejan la
evolucidn que estd experimentado el ven-
ding."Ademds, me gustarfa resefiar que, gra-
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cias a la visibilidad de un drea dedicada a los
problemas de sostenibilidad de las maqui-
nas, ha sido posible dar visibilidad a un sec-
tor que puede satisfacer las necesidades del
consumidor cada vez mds consciente ofre-
ciendo soluciones concretas para el desa-
rrollo sostenible de la industria.

TuttoFood ha registrado un 40% mds de
visitantes profesionales segin los primeros
datos, alcanzando una cifra total de 78.493
personas, con un aumento significativo de
los visitantes extranjeros, un 78% mas.

Aqui os dejamos un pequefio avance de
nuestra galerfa de imdgenes con las mejores
instantdneas del evento.
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El expendedor automatico
como la cafeteria mas pequena del mundo

Desde hace siglos, el café continda sien-
do uno de los mds comunes estimulantes
de nuestra sociedad. Sin embargo, la cada
vez mayor movilidad influye en las costum-
bres de consumo y con ello también en el
consumo de café: siempre trasladandonos
de un sitio a otro, esperamos
encontrar en todas partes una
gran oferta de café que satisfaga |
nuestras expectativas en cuanto
a sabor y variedad.

Los expendedores automdti-
cos ofrecen la mejor solucién en
este sentido. En la oficina, en la
estacion, aeropuerto, en bares y
cafeterfas, en tiendas de produc-
tos de conveniencia, en la esta-
cién de servicio, desde los
expendedores totalmente auto-
méticos de café (table-top) hasta
los grandes aparatos ofrecen una
gran variedad de especialidades.

En la nueva edicidn
de Eu'Vend & Coffeena, la feria internacio-
nal del vending y el café, que se celebrard
del 24 al 26 de septiembre de este afio en
Colonia, empresas del sector del café y de
los expendedores automdticos presentan
la gran variedad del mundo del café asf
como soluciones éptimas para disfrutar
del café “to-go”.

Alemania continda siendo un pafs de
personas que disfrutan con el café. Segin
la Asociacion Alemana del Café, el consu-
mo medio de café por habitante se situd
en la Republica Federal en el afio 2013 en
165 litros o 7,3 kilos. Los alemanes no
quieren tampoco prescindir del placer del
café y las bebidas calientes cuando estan
de camino o en su lugar de trabajo.

Diariamente se consumen en los
expendedores automdticos | 1,8 millones
de bebidas y snacks. Un 68% de las ventas
corresponde a las bebidas calientes. Las
exigencias que se ponen a los expendedo-
res automdticos son cada vez mayores y
las empresas precisan nuevas soluciones
para satisfacer la demanda del personal

que trabaja en ellas y de sus clientes.

El expendedor automdtico como la
cafeterfa mas pequefia del mundo

Estdn de moda los seminarios para
baristas entre los no profesionales y, en la
mayorfa de los casos, la oferta estd cubier-

ta con meses de adelanto. Mediante la uti-
lizacién en casa de expendedores de café
profesionales totalmente automdticos, se
incrementa la demanda por parte de los
consumidores de poder disfrutar de este
placer también cuando van de un sitio a
otro.

Segun la Asociacion Alemana del Café,
un 68% de los consumidores de esta bebi-
da prefieren café de granos totalmente
tostados y para un 55% de los amantes del
café resulta decisivo el que la bebida sea
realizada con granos recientes. Las solucio-
nes modernas para las bebidas calientes,
desde las pequefias mdquinas de sobreme-
sa hasta nuevos aparatos hechos por dise-
fladores, satisfacen los deseos de los con-
sumidores en cuanto a sabor y calidad.
Con el café de granos completos y diver-
sas especialidades que se preparan apre-
tando un botdn, se satisface todas las pre-
ferencias y se hace posible también el dis-
frutar del café como en un establecimiento
especializado, tanto en el trabajo como
por la calle.
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Las ventajas frente a las cafete-
ras domésticas resultan evidentes. Las
maquinas de sobremesa consumen un
75% menos de electricidad y tienen un
60% menos de peligro de incendio. Ade-
mds, los aparatos automadticos se pueden
utilizar en cualquier lugar y ade-
cuar conceptualmente y en el
disefio al lugar donde vayan a
estar emplazados. En la nueva
edicién de Eu'Vend & Coffeena
numerosas empresas presentan
los nuevos conceptos y tenden-
cias en este campo.

Paralelamente a la tendencia a
los granos completos y a las dife-
rentes especialidades de café en
diversos sabores, estd la tenden-
cia al consumo de leche fresca. La
nueva generacion de expende-
dores automdticos ofrece por
ello la posibilidad de elegir,
mediante touch-displays, entre
las mads diversas variedades para conseguir
el sabor individual que se desee.

La combinacién de ofertas de bebidas
calientes y snacks se configura de forma
individual. Especialmente en el mercado
fuera de casa, las panaderfas se sitdan en
uno de los primeros lugares en cuanto a
suministro para consumir fuera de casa.
Los modernos aparatos combinados pue-
den atender la demanda de productos
para consumir fuera de casa, independien-
temente del lugar y de los horarios de
apertura y, por ello, ofrecen una alternativa
a largo plazo.

Junto a los expendedores automaticos,
los vasos para el café ofrecen otras posibi-
lidades de individualizacién. La tendencia
lleva a vasos de tamafio variable hasta lle-
gar al formato XXL para el mdximo disfru-
te bebiendo café. Por otra parte, un siste-
ma propio de impresién ofrece la posibili-
dad de utilizacién como soporte para
publicidad. Eu'Vend & Coffeena muestra
también aqui las mads actuales posibilidades
e innovaciones.
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NAMA ONE SHOW

Caté de calidad, tecnologia y alimentos
frescos, tendencia en el vending americano

Finalizé una edicidn muy atractiva de
NAMA One Show, la feria del vending mds
importante de Estados Unidos que se cele-
bré el pasado mes de abril en la ciudad de
LasVegas. Ademds de las muchas novedades
que nos han dejado las empresas, destaca el
camino que ha elegido el
sector para seguir creciendo,
una linea que resulta comun
a un lado y otro del Atlanti-
co poniendo de manifiesto
las similitudes entre ambos
mercados.

Cada vez mds tecnologia
de fébrica en las maquinas,
nuevos métodos de pago,
un aumento en la oferta de
calidad para el café y la
introduccién de productos
frescos y sanos como objeti-
vo a medio y largo plazo son
las tendencias que marcan el
futuro del canal también en
Norteamérica. y asi se ha
dejado en evidencia durante
la celebracién de la exposi-
cion

Es una sensacion que se palpa en los
stands de la feria y que ha resumido la orga-
nizadora del evento, la Asociacién Nacional
de Venta Automdtica en el estudio realizado
por Technomic y que se presentd durante la
inauguracion del evento.

Cada afio los estadounidenses consu-
men 17.000 millones de snacks y bebidas
que compran en maquinas de vending, un
dato que muestra la gran incidencia del
canal que debe evolucionar junto a los gus-
tos de sus potenciales clientes para mante-
ner el nivel de penetracién.

Y para ello nada mejor que adaptarse a
lo que piden los “millennials” y la denomina-
da “Generacién X", publicos muy variados
que han fijado su atencién en los alimentos
y las bebidas funcionales, asi como de facil
acceso.

La investigacién augura un rdpido creci-
miento de los definidos como “micromar-
kets”, puntos de venta que ofrecen alimen-
tos y comida fresca, snacks y bebidas varia-
das, a las que se accede de manera rdpida y
se gestionan con auto-pago. Con 9.000

micromercados en 2014 instalados en los
centros de trabajo, los hospitales, los hoteles
o las universidades, este segmento de nego-
cio genera grandes expectativas en el pafs
con un incremento del 300% en dos afios
hasta llegar a las 35.000 instalaciones de este
tipo.

Esta alternativa de autoservicio y venta
automdtica fusiona tanto la tecnologfa al
servicio de esta industria como la Ultima
tendencia en alimentacion de productos
sanos y frescos. A medio camino entre tien-
das y quioscos ofrecen a sus gestiones una
mayor productividad.

En el “pafs de los obesos” y ante las exi-
gentes politicas alimentarias que se han
puesto en marcha, el interés por una alimen-
tacién mds equilibrada es un reto que tam-
bién se ha puesto de manifiesto en esta edi-
cién de la NAMA One Show, donde uno de
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cada cinco nuevos expositores proviene de
la nutricidn.

Ante las limitaciones y los nuevos reque-
rimientos, los operadores americanos se
van adaptando y no solo muestran su inte-
rés por este tipo de productos, sino que
empiezan a elaborar progra-
mas de nutricién que los tie-
nen en cuenta en su oferta
alimentaria.

De todos modos los
snacks siguen siendo los
reyes en esta industria
como no podia ser de otra
manera, los cldsicos se rein-
ventan. Junto a ellos ademds
ahora conviven productos
organicos, mds naturales y
menos procesados.

En el plano tecnoldgico,
Apple Pay estd muy presen-
te en la cita, al igual que
otras férmulas avanzadas de
pago y equipos mejor pre-
parados para administrar el
consumo energético ayu-
ddndose de energfas limpias y mds eficien-
tes. El gigante de la manzada con su nueva
férmula de monedero virtual se ha colado
de lleno entre las tecnologfas de transaccion
de efectivo y su alianza con una de las
empresas mds importantes de norteameri-
ca para el vending y una multinacional como
Coca-Cola tendrd su influencia en menos
tiempo del esperado.

La informacién nutricional a través de
grandes pantallas y la mejora del servicio y
la experiencia del usuario por medio de la
interactividad son otras alternativas que se
estdn potenciando.

Por dltimo, hemos mencionado la ambi-
cién por un café de maquina mejor, tanto en
el servicio como en la calidad del producto
que se ofrece y eso se deja notar en las nue-
vas estrategias propuestas por los grandes
torrefactores que buscan fidelizar clientes.
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AVEX

AVEX 2015 habilita un espacio para destacar
las propuestas de vending sano y café

El 30 de junio arranca una nueva edicién
de AVEX el saldn dedicado a la venta y dis-
tribucién automdticas y al canal Horeca mds
importante de Reino Unido. Con mds de un
centenar de expositores, la cita se expande
a otros segmentos de mercado incluyendo
empresas nuevas con mayor capacidad de
convocatoria en nichos de mercado por
explotar. Se celebrard en Manchester vy,
como ya ocurrid el afio pasado, las propues-
tas de vending saludable tendrdn un espacio
totalmente dedicado con el objetivo de
reforzar las propuestas que se presenten.
Esta estrategia responde a la necesidad de
dar mds visibilidad a las iniciativas que apues-
tas por una oferta de productos mds equili-
brados que dé respuesta a las inquietudes
del consumidor actual, cuyo perfil sigue
orientdndose a una poblacién mds obesa
debido a la falta de actividad fisicay a la

excesiva ingesta de calorfas.

También se ha disefiado una zona espe-
cifica para el café. Barista Street se ha deno-
minado y en ella se expondrd las Ultimas
novedades en torno al café de méaquina.

Como entretenimiento, el Salén contard
en esta edicidn con una pequefia exposicion
en la que se podran ver ejemplos de las
expendedoras que han marcado la evolu-
cién de este segmento de negocio en los

dos mil afios de vida que se le otorgan.

Tampoco faltardn los premios a la indus-
tria, unos galardones que pasaron a denomi-
narse The Vendies y con los que se pretende
destacar tanto los productos mas innovado-
res presentados en el Ultimo afio como las
estrategias empresariales mds relevantes.

Con un 90% de espacio expositivo ven-
dido, todavia quedan opciones de participar
en la muestra como expositor, acompafian-
do a las grandes compafifas europeas y a las
empresas locales.

El vending en Reino Unido es un merca-
do con una gran dinamismo. Seguin el dftimo
estudio publicado por los organizadores de
AVEX hay alrededor de 462.000 mdquinas
repartidas por las islas que expenden mas
de 7.000 millones de productos al afio. De
ellas, el 60% se encuentran ubicadas en los
lugares de trabajo.

BENELUX

P1zza, Vending y Take Away se fusionan

En las Ultimas citas comerciales ha que-
dado mds que demostrado que sectores afi-
nes al vending y la alimentacién se conjuntan
a la perfeccion para mejorar el poder de
convocatoria y crear sinergias que permitan
la apertura de nuevas ideas de negocio.

Con las experiencias acumuladas, Ven-
ding Benelux lanzé su convocatoria para
este afio, una feria que se celebra en Bruse-
las los dias 8 y 9 de junio, en esta ocasion
junto a Pizza Benelux y el Salén Take Away.

Por primera vez se juntan las tres ferias
en el pabelldn | del Palacio de Congresos
Tour & Taxis para cubrir una superficie
expositiva de mas de 5.000 metros cuadra-
dos. En su cuarta edicidn, la feria del vending
de Bruselas no solo convoca a los segmen-

tos del vending y el café, sino que facilita la
relacién con proveedores y clientes del
dmbito de la restauracion y abre nuevos
caminos a la diversificacion del negocio.

La venta automdtica compartird prota-
gonismo con un sector como el de la comi-
da italia, siempre potente, y el de la comida
a domicilio, en auge constante gracias a las
nuevas formulas que surgen al ampara de
servicios de mds calidad.

Tanto las innovaciones tecnoldgicas
como los nuevos servicios que ofrece el
vending serdn parte esencial de la feria, pero
se abre una nueva via cargada de oportuni-
dades de negocio para impulsar una indus-
tria que en los pafses vecinos ha sabido
desarrollarse al amparo de otros segmentos.
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El Salén de la Pizza alcanza su tercera
convocatoria y promete un gran movimien-
to en torno a las nuevas propuestas que
triunfan en la cocina italiana y a las interesan-
tes conferencias que se vienen desarrollan-
do en el marco de la Feria.

El Salén Take Away se estrena con expo-
sitores de todos los dmbitos. Desde fabri-
cantes a distribuidores de productos, pasan-
do por grandes cadenas y marcas del sector
de la comida rdpida vy los snacks.

Para facilitar el encuentro entre unos y
otros, la organizacién ha disefiado unos cér-
ners de trabajo especfficos destinados al
intercambio comercial entre profesionales,
expositores y visitantes para el trabajo en
comun.
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VENDING PARIS

Pantallas, alta tecnologia y formulas de
venta alternativas para nuevos productos

Vending Parfs cerrd sus puertas con casi
15.000 visitantes y un ambiente extraordi-
nario en cuanto a presentacién de noveda-
des y dindmica de negocio. Junto a Sandwich
& Snack Show y Parizza, la convocatoria ha
vuelto a atraer todos los focos medidticos y
de los sectores implicados confirmandose
como una plataforma de negocio Unica.

Centrdndonos en la venta y distribucidn
automaticas, por la feria hemos visto desfilar
mdquinas realmente atractivas en apariencia
y también en prestaciones.

Mucha gran pantalla para interactuar con
el consumidor y aprovechar las opciones de
publicidad que ofrecen y nuevas férmulas
de combinar las ventas cruzadas v la intro-
duccién de productos exclusivos en un

canal cada vez mds tecnoldgico y con mayor
proyeccion.

Como en la edicién anterior; las noveda-
des en torno a los snacks, gracias a la convo-
catoria de Sandwich & Snack Show y todas
las actividades que lleva aparejada, llamaron

seis tubos, tres soluciones, un soélo objetivo

UNICA

Unica es tres sistemas en uno, para aumentar tus ganancias en
la gestion de los distribuidores automadticos; 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.

la atencidn gracias a los premios convoca-
dos, tanto los de Innovacién como los Snac-
king dOr.

Una de las tendencias mds importantes
fue una vez mds el segmento premium, con
un giro claro hacia aperitivos de “lujo” o de
cuidadas elaboraciones a través del uso de
ingredientes certificados de origen, sabores
originales o presentacion elegante. Cuatro
lineas claras se vieron en este sentido: la de
recuperacion de los mds basicos y las rece-
tas de toda la vida primado la calidad del
producto, los snacks con inspiracién de
sabores provenientes de lugares lejanos, la
reinvencion de los platos tradicionales vy los
snacks capaces de ponernos de buen humor:
Todo un espectdculo para los sentidos.

CASHLESS

experience + innovation

Filial: Coges Espaiia Medios de Pago, S.L. - C/La Granjan°® 15 - Blogue B - 22 Planta/ B-3 - 28108 Alcobendas (Madrid) - Espaiia
Tel. +34 91490 13 11 - Fax +34 91 662 72 57 - coges.es@coges.eu - WWW.C0ges.es

stefanoserafini.com
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Publicado el Real Decreto que desarrolla los
requisitos informativos en los alimentos sin
envasar o envasados en el punto de venta

Era una de las normativas que el Gobier-
no debfa finiquitar este afio para completar
la actualizacién realizada con el Reglamento
(UE) N° 1169/2011, sobre la informacion
alimentaria facilitada al consumidor, que
como saben entré en vigor el pasado 13 de
diciembre con ciertos aspectos sin concre-
tar

Ahora todo queda mds o menos claro, o
no, con la publicacién el pasado 4 de marzo
del Real Decreto 126/2015, de 27 de febre-
ro, por el que se aprueba la norma general
relativa a la informacién alimentaria de los
alimentos que se presenten sin
envasar para la venta al consu-
midor final v a las colectivida-
des, de los envasados en los
lugares de venta a peticién del
comprador, y de los envasados
por los titulares del comercio
al por menor.

Un texto escueto y que
vuelve a dejar fuera muchos
detalles que importan tanto al
consumidor como al operador
que pone a la venta estos pro-
ductos. Una de las justificacio-
nes que se esgrimian para desarrollar estas
nuevas exigencias era aumentar la informa-
cién y por tanto la seguridad de cara al con-
sumidor.

Como se recoge en la explicacion de los
contenidos “existen indicios de que la mayo-
rfa de los incidentes de alergia alimentaria
tienen su origen en alimentos no envasados,
por tanto, siempre debe facilitarse al consu-
midor la informacién sobre los alérgenos
potenciales”. Sin embargo, no todos los
frentes quedan cubiertos con este desarro-
llo normativo que deja sin especificar cémo
aportar la informacién en un producto
como el café que por otra parte estd exen-
to.

El Estado espafiol, por tanto, a pesar de
las potestades que tenfa para realizar una
normativa mas ambiciosa se ha quedado en
la superficie para no complicar més las cosas
remitiéndose a las disposiciones que ya exis-
ten sobre indicaciones obligatorias para
determinados productos.

Habiendo entrado en vigor el mismo 5
de marzo, la norma se aplicard a los opera-
dores de empresas alimentarias en todas las
fases de la cadena alimentaria, en caso de
que sus actividades afecten a la informacién
alimentaria facilitada al consumidor y afecta
a los productos:

-Que se presenten sin envasar para la
venta al consumidor final y a las colectivida-
des; -Envasados en los lugares de venta a
peticién del comprador; -Envasados por los
titulares del comercio al por menor para su
venta inmediata en el establecimiento o

establecimientos de su propiedad; -Con-
templados en los supuestos anteriores y
ofrecidos para la venta mediante comunica-
cién a distancia.

Para ellos serd obligatoria la denomina-
cién del alimento seguin se establece en el
articulo 17 del Reglamento (UE) n.o
[169/201 | del Parlamento Europeo y del
Consejo, de 25 de octubre de 201 |. Dicha
denominacidn ird acompafiada, en su caso,
de las menciones obligatorias adicionales
para categorfas o tipos especificos de ali-
mentos a las que se refieren los puntos 1,2,
3y 4 del anexo lll de dicho Reglamento.

También la lista completa de ingredien-
tes, cualquier producto que pueda o
coadyuvante tecnoldgico que pueda causar
alergias o intolerancias, la cantidad de deter-
minados ingredientes, el peso neto, la fecha
de caducidad, las condiciones de conserva-
cién, el nombre de la empresa operadora, el
pais de origen en el caso que sea necesario
o la informacidn nutricional, entre otras.
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La informacion alimentaria obligatoria de
los alimentos que se envasen por los titula-
res del comercio al por menor para su ven-
ta inmediata en el establecimiento o esta-
blecimientos de su propiedad (caso de car
nicerfas por ejemplo) deberd incluir, sin per-
juicio de aquellos otros requisitos que
establezcan las disposiciones especificas
correspondientes para cada alimento en
particular; las indicaciones contempladas en
los articulos 9 y 10 del Reglamento Euro-
peo.

Siempre que quede asegurada la infor-
macion del comprador, el eti-
quetado de bolsas y otros
envases que permitan a simple
vista una identificacién normal
del producto y contengan fru-
tas, hortalizas, tubérculos o fru-
tos secos, como mihimo, debe-
rd indicar la denominacién del
alimento, la cantidad neta y la
identificacién de la empresa
alimentaria.

Toda esta informacion tie-
ne que ser asequible y estar
bien visible para el consumidor:
Las indicaciones de la informacién alimenta-
ria obligatoria previstas en el articulo 4 se
presentardn de forma escrita en etiquetas
adheridas al alimento o rotulada en carteles
colocados en el lugar donde los alimentos
se presenten para su venta, sobre el alimen-
to o préximo a él, de manera que dicha
informacién cumpla con los requisitos del
apartado |.

Las indicaciones de la informacidn ali-
mentaria obligatoria deberdn figurar sobre
el envase o en una etiqueta unida al mismo.
No obstante, a excepcidn de la fecha de
duracién minima o la fecha de caducidad, el
resto de las indicaciones podran figurar
rotuladas en carteles colocados en el lugar
donde los alimentos se presenten para su
venta, cuando ésta se realice bajo la modali-
dad de venta con vendedor.

Se completa por tanto la Directiva, pero
se dejan muchos aspectos de importancia al
margen que muy probablemente serdn revi-
sados en un futuro.

ENESCAT
AR TUS

Solucidn rdpida y eficaz garantizando calidad en Lla taza final
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Productos de excelente comportamiento en maguina

Inconfundible sabor v cremosidad en nuestras bebidas
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Andalucia f1ja criterios saludables para la
oferta de productos en expendedoras

Las bases tedricas para un vending mds
saludable en la oferta van tomando forma.
Las administraciones empiezan a tomar car-
tas en el asunto aunque sea a base de gufas
y recomendaciones que, en una segunda
lectura, deben ponerse en marcha. Si hace
tan solo unos meses conocfamos la pro-
puesta impulsada en el PaisVasco por Gosa-
sun con el objetivo de implicar tanto a la
empresa privada como a los organismos
publicos, es ahora en Andalucia donde
vemos movimiento.

El Gobierno de la comunidad acaba de
editar una nueva gufa con recomendaciones
de alimentacion saludable dirigida a las per-
sonas cuidadoras y centros residenciales de
personas mayores y con discapacidad, un
documento en el que se recoge de manera
expresa como debe ser una oferta equili-
brada y apta para este segmento de la
poblacién en el vending.

Este documento, accesible desde la web
de la Consejerfa de Igualdad, Salud y Polfti-
cas Sociales, forma parte de una serie de
documentos sobre alimentacidn, actividad
fisica y salud elaborados por la Administra-
cién sanitaria a fin de acercar informacién,
consejos y opciones de menus adaptados a
la singularidad de determinados colectivos.

Elaborado por un grupo de expertos del
ambito de la nutricién y de los centros de

residenciales, ofrece recomendaciones
generales sobre alimentacién equilibrada, asf
como sobre necesidades energéticas segiin
tramos de edad y actividad fisica, atendien-
do especialmente a circunstancias concretas

//’
como el sedentarismo, comun entre seg-
mentos concretos de la poblacidn.

Del mismo modo, el documento recoge
informacidn sobre los horarios de las comi-
das, cémo elaborar un menu diario equili-
brado, rotacién de alimentos, variacién de
técnicas culinarias y ejemplos de almuerzos
y cenas para varios dfas.

Centrdndonos especificamente en el

apartado que hace referencia a la oferta en
expendedoras, destaca el hecho de que la

Hybrid.e

el aire es mas Limpio

25% menos de CO2 emitido en el ambiente

utilizando Hybrid en lugar del vaso de plastico tradicional
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Junta opta por equiparar el colectivo de
personas mayores y dependientes al de los
nifios haciendo referencia a los criterios que
en su momento se establecieron para los
centros educativos.

Entre ellos, podemos recordar que se
animaba a incluir productos con un valor
energético maximo de 200 kilocalorfas. De
ellas, como maximo un 35% deberfa prove-
nir de las grasas, un 10% de grasas saturadas
y un 30% de mdximo para los azicares tota-
les. También se inclufa la necesidad de elimi-
nar los dcidos grasos trans, excepto aquellos
presentes de manera natural, y reducir los
contenidos de sal en las porciones hasta 0,5
gramos.

Es una pena que el documento no quie-
ra ir mds alld y optar por hacer una relacién
de alimentos mds recomendados y produc-
tos menos adecuados. Desde nuestro punto
de vista se queda a medio camino de sus
objetivos y se olvida del vending como una
herramienta para el fomento de la alimenta-
cién saludable a pesar de la cercanfa que tie-
ne con el consumidor y los motivos por los
que estos se acercan hasta las maquinas.

Se identifica el vending como un canal a
evitar por identificarse con dietas de alto
contenido caldrico y pobres en nutrientes y
no como un aliado para espacios donde se
trata a personas dependientes.

Para mas informacian
www.flo.eu
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¢En qué puede beneficiar el Internet de las
Cosas a una industria como el vending?

Las compafifas tecnoldgicas han irrumpi-
do en el vending con una gran cantidad de
conceptos que no siempre son bien enten-
didos entre el sector. Uno de ellos bien
podria ser el Internet de las Cosas, que en el
dltimo afo ha sido ampliamente promocio-
nado por Intel para la venta y distribucién
automdticas. Todavia estamos lejos de com-
prender al 100% las oportunidades de
negocio que habilitan los productos inteli-
gentes, pero para empezar se anuncian
como una alternativa para generar mayores
rendimientos de venta.

Internet de las Cosas estd ofreciendo un
escenario de transformacién en el modo en
el que usamos e interactuamos con los
objetos mds cotidianos. La conexién de dis-
positivos y el acceso a mucha informacion
en tiempo real es una ventaja que hay que
saber aprovechar y en el entorno del ven-
ding ya se empiezan a mostrar unas claves.

Nos remitimos al libro blanco “Internet
de las Cosas (loT): hacia un mundo conecta-
do", elaborado por Efrat Kasznik, experta en
nuevas tecnologfas y asesora de importan-
tes empresas tecnoldgicas.

Aporta cinco puntos en los que a su jui-
cio el Internet de las Cosas mejora el con-
junto del negocio para la venta y distribu-
cién automdticas, ventajas que llegan apare-

jadas a la mejora de la seguridad, la posibili-
dad de personalizar las ventas, la introduccién
de nuevas formas de pago inteligentes o el
control constante de los productos, su con-
sumo y el inventario.

El cambio en el vending con la tecnologfa
es evidente y a su juicio la posibilidad de
ofrecer un contenido digital en las maquinas
ha abierto enormes vias de desarrollo. Los
equipos de venta ahora tienen un mayor
impacto gracias a las grandes pantallas que
pueden incorporar, ventanas en movimiento
que a su vez se controlan mediante soft-
wares inteligentes que permiten confeccio-
nar informacidn a la carta y modificarla a
nuestro antojo. Esta es la opcién que se elige
para promocionar productos, aportar una
nueva via de financiacién a través de la
publicidad o llegar a una audiencia impor-
tante con mensajes en tiempo o real.

El segundo gran aporte es el que se des-
prende de los pagos inteligentes. Las mone-
das se van a ir reduciendo en favor de otros
dispositivos, ya sean tarjetas o teléfonos
mdviles. El loT aporta seguridad y mejora en
la gestidn de los mismos.

El denominado “‘comercio social” o mds
adecuadamente en nuestro idioma la rela-
cién que establece la marca con su cliente.
Ahora es posible personalizar los mensajes

y también las compras, realizar bisquedas
en historiales, almacenar preferencias, suge-
rir productos... Se posee mds informacién
del comprador y si hay posibilidades de
explotarlo, la comunicacién mejora al igual
que la interaccién v la capacidad de influir
en grupos a través de la creacion de redes
sociales.

En el puro dmbito operativo para el ges-
tor de las mdquinas, la gestién del inventario
se simplifica con Internet. El control sobre la
mdquina se realiza en un solo movimiento,
sabiendo en cada momento qué recauda,
qué productos faltan y cuando se realizan
los consumos. Las plataformas conectadas
permiten a fabricantes y distribuidores ras-
trear los envios y monitorizar los procesos
de recarga de las mdquinas, asi como super-
visar el abastecimiento de todos los
consumibles. Con el andlisis de estos datos
se puede aho

rrar tiempo y dinero. Una vez mds, lo
importante es saber interpretarlos.

Por dltimo, el informe destaca el ahorro
de costes que puede aportar la tecnologfa.
Es una férmula de saber en cada momento
el estado de la mdquina, controlar las averias
e incluso programar su desconexién o su
temperatura. Mejorar la productividad y la
rentabilidad es el objetivo.

Adobe lleva el marketing al IoT

su instalacion en un lugar determinado, opciones que permiten al
cliente tener nuevos puntos de vista para elegir

Adobe no hace otra cosa que facilitarlas a través de su herra-

Concluyé Adobe Summit, uno de los mayores eventos de mar-
keting digital en Estados Unidos, donde la marca que lo promueve
presentd las principales innovaciones de su linea de negocio Adobe
Marketing Cloud. Esta solucién permite a la empresa de software
crecer en dos lineas de negocio de gran potencial: marketing digital
e Internet de las cosas para crear nuevas experiencias en el mundo
real, ambitos que se han colado de lleno en el retail, la hostelerfa, los
hoteles y, como no, también en el vending.

Hemos vistos muchas experiencias aparejadas al Internet de las
Cosas y al digital signage y ahora con Adobe se abre el abanico de
posibilidades a partir de las opciones que facilitan las nuevas expe-
riencias digitales que estdn cambiando la forma en la que compra-
mos y en la que recibimos determinados servicios.

La interaccidn con el usuario se convierte en pieza clave y tam-
bién la forma en la que se presentan los productos. Hoy en dia se
puede aportar mds informacién sobre el articulo que se vende, sus
caracteristicas, su composicidn, su historia, incluso se puede recrear

mienta Adobe Experience Manager Screens que tiene como obje-
tivo ayudar a las marcas a llevar el contenido interactivo como las
imdagenes, los modelos interactivos 3D, los videos y otros formatos
a lugares fisicos. El soporte multitdctil permite que el contenido se
mueva facilmente a través de pantallas tactiles y apps mdviles, mien-
tras que a través de Creative Cloud se facilita al profesional del mar-
keting el almacenamiento, acceso y utilizacion de informacidn.

Las nuevas capacidades de ubicacidn inteligente en Adobe Mar-
keting Cloud permiten a las empresas utilizar los datos del GPS para
optimizar su presencia de marca fisica. Con la visualizacién de datos,
las marcas son capaces de ver los patrones de tréfico y pautas de los
clientes dentro de tiendas, estadios, aeropuertos, hoteles, museos y
otros puntos de interés. Con ello los profesionales pueden very
medir los tiempos de permanencia a lo largo del dfa, las interaccio-
nes de los consumidores, etc. La visualizacién de datos permite
reconfigurar los disefios de la tienda y optimizar la visualizacién de
los productos para potenciar al maximo retorno de la inversién.
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Por qué no hay que perder de vista el
desarrollo de los pagos a través de médviles

En otras cosas no estaremos a la cabeza
de las clasificaciones, pero en lo que se
refiere a penetracion de smartphones en
nuestro pais no nos gana nadie en la Unidn
Europea. Con un 81% de teléfonos inteli-
gentes sobre el total de mdviles estamos a
la cabeza del mercado europeo segin la
décimo quinta edicién del informe anual ‘La
Sociedad de la Informacién en Espafia’ que
elabora la Fundacién Telefénica.

Es un dato a tener muy en cuenta ya que
el teléfono o la tableta inteligente se han
convertido en un aparato imprescindible
que amplia sus usos
a medida que el
consumidor se
familiariza con ellos
y la industria lo
integra en sus dind-
micas. Hay quien
dice ya que es una
extension de noso-
tros mismos y aun-
que sin irtan lejos sf
que se puede
empezar a conside-
rar como una
extension de nues-
tra agenda y lo que
es mds importante
de nuestra cartera.

La compra es una actividad que cada vez
resulta mds fécil realizar en estos dispositivos
gracias al desarrollo de aplicaciones y tam-
bién a las sencillas “llamadas a la accion” que
disefian las compafifas para acceder con un
solo click ala compra del producto deseado.
Porque se usa para conectarse a Internet,
porque cada dia se lanzan mds aplicaciones
especializadas de tiendas para la compra
online o porque las grandes compafifas de
medios de pago se afanan por mejorar la
seguridad, los indices de compras a través
de Internet aumentan. dia tras dia para pro-
ductos de muy diversa indole y cantidades
igual de variables.

Hemos visto que en el vending se ha
pasado de ver el NFC como la Unica alter-
nativa a la habilitacion de sencillas app que
convierten el teléfono en un monedero
electrénico facil de recargar y seguro. Sigue
sin ser masiva su introduccién porque hay
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muchas incdgnitas que despejar; pero algu-
nas, las mds importantes, van quedando cla-
ras a medida que se abaratan las comisiones
o directamente se suprimen.También es una
cuestién de costes de implementacién, otra
barrera que a medida que se amplia la com-
petencia se va superando

No ha llegado a tanto, puesto que debe
conservar la supremacia de las tarjetas de
crédito, Master Card, pero su impulso a los
pagos por mavil siempre es bienvenido en
un gigante de los medios de pago. Fue a
finales de febrero cuando la compafiia anun-

cio la puesta en marcha de su tecnologfa
Host Card Emulation (HCE) asi como el
software basado en la nube para transaccio-
nes sin contacto y remotas en mds de quin-
ce paises.

Como alternativa frente a la solucién
basada en el elemento seguro (SE) para
digitalizar las credenciales de tarjetas en el
teléfono maovil, MCBP (MasterCard Cloud
Based Payments) permite crear la base de
un rdpido despliegue global de los servicios
de pago mavil. Este enfoque simplifica y agi-
liza el proceso de despliegue de la oferta de
pago mavil sin contacto para las institucio-
nes financieras emisoras de tarjetas y los
proveedores de otras soluciones.

Las pruebas piloto se han desarrollado
en Australia, Canada, Francia, Alemania, Italia,
Rusia, Gran Bretafa, Estados Unidos y tam-
bién en Espafia. En nuestro caso ha sido jun-
to a Banco Sabadell en un proyecto que ha
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permitido definir la cartera SabadellWallet.

El problema que sucede con los avances
tecnoldgicos es que para nada hay homoge-
neidad y es dificil aclararse a la hora de ele-
gir el mejor sistema y el que dard cobertura
a mayor ndmero de clientes.

Como todo, las soluciones que logren
abarcar el mayor ndmero de alternativas
seran las que triunfen y para el vending
cobran una importancia vital puesto que los
micropagos encajan a la perfeccién en estas
férmulas cashless, sencillas y répidas.

“Nuestra visién para los pagos digitales
es crear una exce-
lente experiencia
de compra para los
consumidores en
todos los canales y
todos los dispositi-
vos,y la HCE y el
software basado en
la nube es un paso
mas para Master-
Card y para nues-
tros socios para
entregar esa visién”,
expresé James
Anderson, Lider de
Grupo vy Vicepresi-
dente Principal,
Servicios de Plata-
formas Compartidas de MasterCard. “El
enfoque impulsard una mayor disponibilidad
de pagos remotos y sin contacto a través de
la integracion con MasterPass, nuestra plata-
forma digital global'.

El ndmero de comerciantes que aceptan
pagos sin contacto de MasterCard — desde
grandes distribuidores hasta pequefios
comercios como tiendas, gasolineras, farma-
cias, mdquinas expendedoras, estaciona-
mientos, transporte publico y taxis — ha
incrementado desde dos hasta tres millones
en un afo, estando disponibles ya en 68 pal-
ses. La HCE es compatible con Android OS
desde el lanzamiento de KitKat 4.4, que ocu-
rrié en noviembre de 2013 y continda
extendiéndose a dispositivos inteligentes
populares. El enfoque de MasterCard com-
bina el software personalizado en el disposi-
tivo movil con el procesamiento seguro
basado en la nube.
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El impulso que necesitaba Apple Pay para
transformar el vending

Como ya hemos advertido en mds de
una ocasion, la irrupcién de Apple Pay en el
mundo del vending va a suponer un antes y
un después en el dmbito de los
medios de pago. Si a eso le afiadimos
la colaboracidn y la confianza en el sis-
tema por parte de Coca-Cola en
Estados Unidos, el resultado es aun
mds evidente. Las expendedoras de la
compafifa dispensan un promedio de
I'5 bebidas por segundo, siendo uno
de los operadores mds importantes
del pais.Tal como ha anuncid el propio
Tim Cook, CEO de Apple, durante la
Keynote celebrada hace unos dfas,

Coca-Cola dispone ya de més de 40.000
mdquinas compatibles con Apple Pay en
Estados Unidos, una cifra que alcanzard las
100.000 unidades a finales de este afio,
segln palabras de Tom Daly, director del

grupo.

Y es que el novedoso sistema de pago
de Apple promete “cambiar para siempre la
forma en que pagamos por las cosas”, y

Coca-Cola quiere ser parte de ese cambio.

La seguridad vy la privacidad estdn en el
centro de las aspiraciones de este sistema
de pago. Al agregar una tarjeta de crédito o
débito a Apple Pay, estos datos no se alma-
cenan en el dispositivo o en los servidores

de Apple. En su lugar; se le asigna un ndmero
de cuenta de dispositivo Unico. Cada tran-
saccién es autorizada con un cédigo de
seguridad dindmica Unico que sirve
para un solo proceso, sustituyendo asf
el propio pin secreto de las tarjetas.

Desde la Coca-Cola estdn con-
vencidos de que estd solucién es la
que esperan sus consumidores, un
target fijado en los adolescentes y los
millennials, “expertos en tecnologfas”
que demandan soluciones de pago
féciles, seguras y rdpidas.

En nuestro pals, todavia tardare-
Mos un poco mds en ver estas alter-
nativas en las expendedoras, pero no tanto
en poder pagar con nuestro smartphone o
nuestro reloj en la tienda o el supermerca-
do. Sin ir mas lejos un gigante en nuestro
pais de la alimentacién como Mercadona ya
estd preparada para ofrecer este servicio.
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Todavfa el cumplimiento de los nuevos
requisitos exigidos en el dmbito de la infor-
macién al consumidor por medio de las eti-
quetas de los productos sigue teniendo
lagunas. Es un asunto cuya responsabilidad
recae sobre los productores, pero que al
final también implica al distribuidor y en el
caso del vending que no permite el manipu-
lado del articulo antes de su compra, todo
lo que se aporte de mds es una ventaja.

Es por este motivo que siempre es inte-
resante realizar un repaso de lo que ocurre
en la actualidad tanto en materia de cumpli-
miento generalizado como en inspecciones.
La dltima comunidad en
ofrecer datos al respec-
to ha sido Andalucfa,
CUYOsS servicios provin-
ciales de Consumo han
detectado irregularida-
des en el 20% del eti-
quetado de alimentos y
bebidas inspeccionados
durante 2014.

Estos servicios,
dependientes de la
Consejeria de Adminis-
tracion Local y Relacio-
nes Institucionales, aca-
ban de iniciar una nueva
campafia de inspeccidn que prevé la realiza-
cién de 1.528 controles —1.378 de etiqueta-
doy 150 andlisis de muestras- en productos
alimenticios para detectar posibles irregula-
ridades en el etiquetado, asf como alteracio-
nes, adulteraciones y fraudes. La campafia
de control general de la informacién vy la
calidad de alimentos se desarrolla en cola-
boracién con el Centro de Investigacion y
Control de la Calidad, dependiente de la
Agencia Espafiola de Consumo y Seguridad
Alimentaria y Nutricién.

Las actuaciones, que ya han comenzado,
se prolongardn hasta diciembre préximo,
realizdndose controles de distintos grupos
de alimentos asignados a cada provincia con
el fin de tener un muestreo mds amplio. Asf,
se examinardn alimentos como hielo y agua,
productos ldcteos, huevos, bebidas con o sin
alcohol, carnes y derivados, productos dieté-
ticos, conservas, frutas, verduras, alimentos
estimulantes y derivados, harinas, pescados,

mariscos y café en cdpsulas, entre otros.

En coordinacién con el Centro de Inves-
tigacién y Control de la Calidad, dependien-
te de la Agencia Espafiola de Consumo y
Seguridad Alimentaria y Nutricion (AECO-
SAN), también se realizardn andlisis de
muestras de otros productos como bebidas
vegetales sin lactosa, alimentos para diabéti-
cos, yogures con edulcorantes o aceitunas

verdes rellenas y conservas de espéarragos.
En todos se comprobard el cumplimien-
to de la normativa y otros aspectos como la
trazabilidad,que permite identificar a la per-
sona suministradora del alimento, y la infor-

macién que ofrecen alimentos sin envasar y
envasados en el lugar de venta (por ejemplo,
una bandeja de filetes). Asimismo, la deno-
minacion vy las menciones especificas si las
tiene, la cantidad de un ingrediente o de una
categorfa de ingredientes y el grado de alco-
hol en bebidas si superan un volumen de 1,2
por 100.

El 50% de los controles serd sobre pro-
ductos procedentes de fuera de la Comuni-
dad auténoma y el otro 50% sobre andalu-
ces. Asimismo, se prestard especial atencidn
a comercios que venden productos de mar-
cas blancas y procedentes de terceros pai-
ses (chinos, turcos y rusos entre otros), asf
como grandes superficies que suelen ven-
der también estos alimentos.

Balance 2014

En el periodo marzo-diciembre de 2014
y en el marco de esta campafia, los inspec-
tores de la Junta han realizado un total de
[.307 actuaciones en 453 establecimientos,
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con un resultado de 264 actas con irregula-
ridades (20,2% del total), entre las que se
han detectado 27 muestras con incumpli-
mientos (15,8% del total).

Respecto al etiquetado, el mayor por-
centaje de irregularidades se ha apreciado
en helados y postres, con un 57,1%; frutas,
verduras, setas y hortalizas (casi 55%); frutos
de cdscara (45,6%); huevos (casi 43%) y
leche (41,5%). Entre las mds frecuentes des-
tacan la falta de indicacion del lugar de ori-
gen o procedencia (casi 12%), el etiquetado
sobre propiedades nutritivas incompleto
(casi 10%), la informacidn que se proporcio-
na sobre vitaminas y
sales minerales no se
expresa como porcen-
taje de las cantidades
diarias recomendadas
(9,3%), asi como el
incumplimiento de la
obligacién de indicar la
cantidad de un ingre-
diente o de una catego-
rfa de ingredientes utili-
zada en la fabricacién o
preparacién de un pro-
ducto alimenticio.

Desde la Secretaria
General de Consumo
de la Consejerfa de Administracién Local y
Relaciones Institucionales se advierte de la
necesidad de comprobar el etiquetado
antes de comprar el producto, para conocer
las menciones e indicaciones que impone la
norma, ademds de las cualidades y condicio-
nes que debe cumplir. Igualmente debe
informar también sobre las condiciones
especiales de conservacion y de utilizacion,
si las hubiera, asf como el nimero del lote,
que deberd figurar en sitio visible, claramen-
te legible e indeleble.

Otras informaciones obligatorias en el
etiquetado son la identificacion de la empre-
sa, que deberd detallar el nombre, razdn
social o denominacidn del fabricante o el
envasador, o de un vendedor establecido
dentro de la Unidn Europea v, en todo caso,
su domicilio. Del mismo modo, debe sefia-
larse el lugar de origen o procedencia del
producto, especialmente si procede de fue-
ra del espacio comunitario.

Venimos hablando del vending saludable
de manera habitual en los Ultimos afios como
una tendencia que se ha convertido en nece-
sidad. Sin embargo, no podemos dejar al mar-
gen el hecho de que todavia la mayor parte
de la oferta que podemos encontrar en las
expendedoras es reducida en este sentido y
que el operador no termina de confiar en un
producto que no tienen la carga de marke-
ting que presentan otros detrds y que ade-
mds supone un tratamiento diferente y, en
algunos casos, mas exigente.

Todo lo que se ha ido afiadiendo a la tra-
dicional oferta hasta el momento ha girado
mds en tormno a productos de caracteristicas
similares reformados con los que las marcas
han reducido grasas saturadas, sal, azlicar, etc.
Se han introducido,
por tanto, nuevas
referencias con
empresas que se han
querido desmarcar
con productos muy
pensados para el ven-
ding (caso de los hor-
neados Yy los snacks
de fruta deshidrata-
da), pero el consumi-
dor espera mds, quie-
re fruta envasada, ver-
duras frescas y ali-
mentos funcionales
que sepan bien y que
aporten nutrientes
esenciales, saciando
ademds el “gusanillo”
que lleva al usuario al consumo por impulso.

La fruta fresca envasada es una alternativa
que se mantiene estancada y que poco ope-
radores ofrecen. Los que lo hacen restringen
su actividad a espacios muy concretos y, en
muchos de los casos, bajo demanda de las
propia empresa o ubicacién donde se instala
la mdquina. Como ya hemos mencionado
alguna vez en los espacios publicos se da la
paradoja de que a pesar de que se intentan
impulsar politicas que contribuyan a mejorar
el equilibrio alimentario de los ciudadanos, no
se opta por restringir la oferta y promocionar
este tipo de productos, que por otra parte se
ofrecen en los bares o restaurantes que nor-
malmente llevan aparejado el servicio de ven-
ding, como es el caso de las concesiones en
los hospitales.

Zonas infantiles y espacios deportivos

componen un segundo grupo, quizds el mds
indicado, para poner en prdctica la seleccion
de articulos alimentarios y en sus particulari-
dades nos vamos a centrar en este articulo
en el que ademds nos apoyamos en un estu-
dio realizado para la Universidad de Chile
sobre los réditos econémicos que aporta
esta oferta y la estrategia empresarial a seguir
para poder sacarle partido.

El potencial de la fruta envasada para el
publico objetivo se encuentra sobre todo en
las connotaciones saludables que aporta.
Pero no basta con tener el cartel de fruta
fresca, el consumidor ademds exige ciertas
caracterfsticas a la hora de adquirir estos pro-
ductos en la mdquina. Para empezar la pre-
sentacion tiene que darse en un formato
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agradable a la vista, transparente y que se
puedan ver las frutas. Esto a veces choca con
lo adecuado para su conservaciéon pero
aporta fiabilidad de cara a su buen estado.
También se valora la higiene, la limpieza y la
inocuidad del producto.

Como ventaja, el vending aporta inmedia-
tez a la hora de adquirir un producto que de
otra manera hay que ir a buscar a un super-
mercado o a una tienda especializada, comer-
cios que no siempre estan a mano. Es una
ventaja con la que parte la venta automdtica
a la que debe empezar a sacar partido, igual
que al hecho de que es fruta parcialmente
procesada que se presenta en formatos
cdmodos evitando tener que limpiarla o
pelarla, dos factores que frenan el consumo
de fruta en muchos casos.

Lo hemos destacado en mds de una oca-
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sion. El consumidor se muestra proclive a
pagar mas por este tipo de fruta fresca que
ademds si es de calidad y de productores cer-
canos mejory eso a pesar de que no se per-
ciba como un alimento capaz de saciar el
hambre, una caracteristica que por ejemplo s
aporta la bollerfa industrial.

También es esencial poder ofrecer varie-
dad en la fruta, asi como aportar seguridad en
la compra, entendida como la capacidad de la
empresa operadora de responder ante
dudas o eventuales problemas con el produc-
to.

Estas son cuestiones que pueden aportar
ventajas competitivas claras a la hora de
apostar por productos frescos y sanos, carac-
teristicas que permiten aumentar la rentabili-
dad de una gama que
todavfa tiene mucho
que ofrecer al ven-
ding. A esto se suma
el hecho de que no
€s un negocio que
todavia se haya
explotado con deci-
sién en nuestro pafs,
aunque sf hay alterna-
tivas que ya triunfan
como la fruta cortada
que llevan los reparti-
dores a las empresas
o los puestos ambu-
lantes.

Hay un contexto
ambiental y politico
favorable hacia la ali-
mentacidn sana y hay que saber aprovechar
lo. La publicidad que no pueden hacer las
empresas Ya la hace la administracién vy los
organismos publicos intentando bombardear
con mensajes positivos hacia el consumo de
frutas y verduras. Una parte del publico ya
estd conquistada tanto en intencién como en
actitud, aunque es cierto que los precios y
muchas veces el tipo de vida que llevan los
ciudadanos no anima a adquirir estos produc-
tos.

Elegir el proveedor adecuado y tener sis-
temas de distribucién y equipos expendedo-
res capaces de conservar el producto en
Sptimas condiciones es otra condicion indis-
pensable y que, en muchos casos, ralentiza
esta transformacién de la oferta. Aqui hay
que incidir y mucho en encontrar las estrate-
gias mds adecuadas a las necesidades.
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Haciendo un repaso a las noticias que
mds interesan sobre el sector, desde Hostel-
vending hemos constatado que las que
levantan mds interés son las relacionadas
con la industria y la administracién vy, mds
concretamente, sobre las licencias vy la docu-
mentacion que se necesita para operar.

Esto pone de manifiesto varios aspectos
muy interesantes y aunque el operador tra-
dicional y asentado ya conoce per-
fectamente todo lo relacionado con
las normativas -a excepcién de las
municipales que cambian de afio en
afio segun la localidad-, el piblico en
general enfoca su interés hacia este
campo, demostrando que es un
negocio que despierta curiosidad
entre los emprendedores bien por-
que estan pensando en diversificar
o entrar en un drea de negocio y
servicio como la venta y distribu-
cién automatica.

Lo mds destacado en este senti-
do es recordar que para iniciar cualquier
negocio de vending, debemos tener en
cuenta que no es necesaria una autorizacion
previa para ejercer la actividad, requisito que
se venfa exigiendo hasta la entrada en vigor
de la de la Ley de Ordenacién del comercio
minorista en marzo de 2010.

Desde entonces, la Unica normativa a la
que se deberd atender a la hora de instalar
puntos de venta automadticos serd la de
cardcter técnico que resulte de aplicacién.
En el texto de nueva redaccidn se recogfa lo
siguiente: "Los distintos modelos de maqui-
nas para la venta automdtica deberdn cum-
plir la normativa técnica que les sea de apli-
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cacién”.

Con esta modificacion se aseguraba la
transposicién de la Directiva europea
2006/123/CE, de 12 de diciembre de 2006,
relativa a los servicios en el mercado inte-
rior, que impone a los Estados miembros la
obligacion de eliminar todas las trabas juridi-
cas y barreras administrativas injustificadas a
la libertad de establecimiento y de presta-

cién de servicios que contempla el Tratado
constitutivo de la Comunidad Europea.

Esto no significa que no se necesiten
ciertos permisos y documentacién relevan-
te para poner en marcha la actividad y ven-
der de cara al publico. Como cualquier otro
negocio relacionado con el comercio y, en
algunos casos con la particularidad de estar
relacionado con la alimentacion v las bebi-
das, hay trdmites imprescindibles para cual-
quier emprendedor.

Para tener una idea lo mds aproximada
posible pueden dirigirse a nuestra seccion
de Normas y Trdmites Bdsicos para iniciar un
proyecto de Vending en el que se recogen
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de manera somera los trdmites indispensa-
bles como el alta de la sociedad en el
Impuesto de Actividades Econdmicas, la
necesidad de estar en lo requerido por la
Ley de Proteccién de Datos, la Ley de Pre-
vencion de Riesgos Laborales y, sobre todo,
lo dispuesto en cuanto la Responsabilidad
Civil de unas maquinas que estdn de cara al
publico y son manipuladas por los usuarios.

También hay requerimientos
importantes en materia de Control
de Almacén, asi como en la gestidn
de residuos -normativa que acaba
de ser actualizada- y en el cumpli-
miento de las normas higiénico
sanitarias a la hora de tratar, con-
servar y transportar productos ali-
mentarios.

Por dltimo, en cumplimiento de
la Ley de Comercio, especialmente
en el apartado que hace referencia
a la informacién que debe aparecer
en el frontal de las méquina. Todas
las expendedoras automdticas han de tener
unas placas identificativas de la empresa, su
direccién y el CIE. También debe figurar un
ndmero de atencidn al cliente para poder
atender posibles reclamaciones o inciden-
cias. También se estd gestando ahora, a nivel
europeo, una directiva que va a obligar, en
determinados productos, a indicar los ingre-
dientes de los productos que se ofertan, su
composicidn nutricial e ingredientes, asf
como su posible afectacién a personas alér-
gicas o que produzcan rechazo. Cada pais se
encargara de redactar un reglamento en
esta materia y se recomienda estar atento a
estas proximas normativas.
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La EVA descubre su solucion para un
vending mas eficiente y ecoldgico

La obligacién de conseguir equipos
expendedores mds eficientes y menos
contaminantes ha generado una serie de
innovaciones encaminadas a reducir los
consumos Yy eliminar de los equipos de
refrigeracion los cases mds utilizados en
este tipo de maquinas, HFC R404a y HFC
R134a, que para 2020 y 2022 respectiva-
mente deberdn eliminarse por completo
segln el nuevo Reglamento de la UE.

La inicial preocupacién que origind ha
dado paso a proyectos que ya empiezan a
testarse con garantfas y también a incipientes
soluciones que auguran una transicion més
relajada de lo que se esperaba. Para lograrlo,
la EVA ha estado trabajando concienzuda-
mente durante el dltimo afio en su 'Expand
Proyect', una iniciativa encaminada a garanti-
zar un vending mds ecoldgico que serd pre-
sentado con todo detalle en la préxima edi-
cién deVenditalia que se celebra del 3 al 6 de
mayo.

El colectivo explicard los pormenores y
objetivos del proyecto destinado a todos los
actores clave de la industria. Bdsicamente
consiste en la generacién de un dispositivo

capaz de aumentar la eficiencia de los siste-
mas de refrigeracién en las maquinas expen-
dedoras refrigeradas y sistemas de refrigera-
cién comerciales que operan con gas natural.
Se ha creado a partir de la financiacién con-
cedida desde el Séptimo Programa Marco de
Investigacién y Desarrollo Tecnoldgico, dirigi-
do especificamente a las pequefias y media-
nas empresas.

La prohibicién de la utilizacién de gases
fluorados en el horizonte de 2020 ha acele-
rado la transicion del vending hacia equipos
mds modernos, dependientes de cases refri-
gerantes naturales, como es el caso del CO2.
Aunque los pequefios sistemas de refrigera-

cién que utilizan CO2 estdn disponibles
actualmente, son generalmente complejos
y excesivamente caros para la industria,
por lo que este proyecto de la EVA se
presenta como una opcidn eficiente y
rentable para realizar este cambio.

Las primeras pruebas realizadas
comienzan a dar sus frutos y evidencian
un importante ahorro energético que
puede alcanzar incluso el 20% en compa-
racién con los equipos expendedores
actuales. Puede ser la alternativa, no solo por
su mejora de la eficiencia sino también por
los menores costes que genera.

Es un sistema que sigue en desarrollo. Se
prevé que pueda estar disponible para 2017
por lo que todavia hay margen de mejora. La
EVA lo promueve entre sus socios aunque su
objetivo es llegar a toda empresa interesada
e incluso més alld, de ahf que se haya elegido
la Feria delVending italiano para su presenta-
cién, siendo este afio una de las que mejor
escaparate presenta por su celebracién con-
junta con Tuttofood y la Expo Universal.

Podrd verse en accién en el stand que la
EVA ocupard en Venditalia.
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Las expendedoras recuperan su valor como
elemento de venta directa para los productores

A pesar de que no han terminado de
demostrar su eficacia y de que con expe-
riencias del mismo estilo, hay proyectos que
han fracasado recientemente (como ha
sucedido en el Pafs Vasco), los productores
de leche de Catalufia confian en las expen-
dedoras como un canal con el que poder
llegar a los clientes con mayor facilidad.

Hace mds de una década que colectivos
como la Unié de Pagesos vienen reclaman-
do la regulacidn de la venta directa de leche
fresca, una actividad que requiere de unas
normas higiénicas y sanitarias estrictas,y que
no ha podido desarrollarse por la falta del
respaldo administrativo. Ahora parece que
al fin van a poder empezar a plantearse la
explotacién de este negocio que utiliza el
vending como una alternativa para estable-
cer una relacidn directa entre el ganadero y
el consumidor; evitando intermediarios y asf
la repercusion que estos tienen en los pre-

cios. También es la manera mds directa de
promocionar el producto local, una opcidn
que tal y como estd el mercado hoy en dia
es esencial para los productores de leche
acuciados por la fluctuacién de los precios.

El Gobierno de Catalufia ya ha anuncia-
do que empezard a mover la reglamenta-
cién, palabras que han sido acogidas con
optimismo tras la Ultima Comisién de Segui-
miento de Seguridad de la leche de la Agen-
cia Catalana de Seguridad Alimentaria.

Se trata de generar alternativas en el
sector lacteo cataldn y favorecer el comer-
cio de proximidad, impulsar iniciativas que
permitan compactar la cadena agroalimen-
taria para obtener el mdximo valor afiadido,
y fomentar el impulso de sistemas para
acortar la distancia entre productores y
consumidores.

El sindicato considera que la venta direc-
ta de leche cruda permitina al consumidor

optar por el valor afladido de la proximidad
y la calidad, mientras el productor puede ver
compensado su esfuerzo con comercializa-
cién directa del producto.

Ya hay funcionando mdquinas de estas
caracteristicas en la comunidad y puede que
los cambios afecten a algunos negocios,
pero al menos se tendrd claro el respaldo
normativo. No serd la Unica dificultad a la
que se enfrenten los ganaderos que si se
deciden por exprimir la férmula de las
expendedoras de leche fresca deben asumir
la falta de cultura que existe en este tipo de
consumo.

Ademds es un método que obliga a estar
pendiente de la mdquina de manera conti-
nua para garantizar todos los procesos, des-
de el traslado de la leche hasta el equipo
expendedor, a la limpieza de los mismos y el
correcto funcionamiento a la hora de servir
el producto.

La Asociacion Catalana de vending celebra
sus 25 anos con €xito de participacion

Era una jornada especial para el sector
del vending y la convocatoria fue un gran
éxito. Mas de 100 fabricantes, operadores y
proveedores participaron en la Asamblea
General Ordinaria y la cena con motivo del
25 aniversario de la Asociacién Catalana de
Vending (ACV), el pasado viernes 27 de
febrero en el Hotel Silken Diagonal Barcelo-
na.

En la Asamblea se aprobaron las cuentas
anuales y se aceptd el presupuesto 2015. El
presidente de la ACV, Toni Romero, presen-
6 la ponencia ‘Somos profesionales’. Alfons
Conesa y Albert Melia, director y subdirec-
tor; respectivamente, de la Agencia Catalana
de Consumo, hablaron sobre la Ley de Con-
sumo en Catalufia; Yolanda Tarango, de Ago-
ra, del servicio de protocolo para la conti-

nuidad de la empresa; Merche

Lecha, adjunta a la direccién de Sigesmar,
de las‘Cinco claves para garantizar la seguri-
dad alimentaria’; y, por ultimo, Francesc
Guell, de TPC Net Grupo, de El Libro Blan-
co del Vending', una perspectiva de futuro.
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Carles Gironés, adjunto a presidencia de
Pimec Comercio, y representantes de los
grupos parlamentarios de CiU y ERC, estu-
vieron presentes. Después de la Cena Vive
el vending, se entregd un obsequio conme-
morativo a los siete presidentes del ACV
durante los 25 afios de su historia, y las
empresas

colaboras del acto recibieron un peque-
fio detalle.

El ACV estd formada sobre todo por
pymes y auténomos que han unido sus
esfuerzos para convertirse en el principal
representante de la Distribucién Autométi-
ca de Catalufia. Fundada en 1989, la Asocia-
cién Catalana de Vending estd constituida
por mds de 90 socios, entre empresas del
vending, operadores y proveedores.

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)

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

Ingenico

GROUP

WL I"igf_"l"ii Co.es
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Telemetrfa, pagos cashless, conexién a
Internet... El vending de futuro se dibuja
como una industria interconectada que se
vuelve tecnoldgica a la vez que eficaz. Cada
afio hay mds mdquinas con capacidad de
conexidn, un dato que se vuelve a corrobo-
rar en un estudio realizado por Berg Insight
que apunta a mds de 150.000 uni-
dades conectadas en toda Europa,
una cifra impulsada sobre todo por
las nuevas férmulas de pago.

Aunque esta no es la Unica via
para configurar un vending capaz
de aportar datos Utiles al operador
para facilitar su gestién y permitir la
elaboracion de estrategias de venta
mejor informadas, es la que mds
seguridad ofrece en estos momen-
tos al integrar de manera automati-
ca el propio servicio de telemetrfa.

Con el vending inteligente toda-
via se puede dar un paso mds y eso
es lo que impulsa a las consultoras y los
estudiosos de sector a prever un crecimien-
to sostenido del 18% en el ndmero de equi-
pos conectados para los préximos afos, un
porcentaje que se ha registrado en este
2014 y que sigue poniendo como ejemplo
el vending japonés o el norteamericano, en
el que pricticamente no hay méquina que
no esté unida a la red con cantidades que
van entre el medio millén de maquinas en el
caso estadounidense y algo menos en el

pais nipdn. Las 150.000 que se calcula que
hay en Europa es un porcentaje minimo del
mds del millén que se indica que hay en
todo el mundo, por lo que nos podemos
hacer una idea del adelanto en este sentido
que se tiene fuera delViejo Continente.

A la vez, es el crecimiento en la zona

euro lo que permite augurar unas cifras cer-
canas a los tres millones de unidades inter-
conectadas en 2019 arrojando un tasa de
penetracion de este tipo de mdquinas que
incorporan un sistema capaz de conectarse
y ofrecer informacidn en tiempo real de
mas del 15%, lo que supone el doble de la
tasa que se registra en la actualidad situada
en un 7%.

Estas previsiones podrian verse incluso
mejoradas ya que estdn intimamente apare-

Mas informacion en www.tesa.es
Visitenos en Vendibérica 2015. Stand 5E08.

jadas a la evolucion de las nuevas férmulas
de pago. Si las alternativas cashless siguen
aumentando su presencia y su efectividad a
nivel mundial provocardn nuevas necesida-
des dentro del vending y por tanto la incor-
poracion de soluciones charles mds eficaces
que, necesariamente, llevan aparejadas la
interconexién de los equipos.

No solo es cuestion de adaptar-
se a las modas v las tendencias. Ya
hemos hablado en mds de una oca-
sién de los beneficios operativos
que aporta la disponibilidad de
datos en tiempo real y la posibilidad
de configurar la mdquina, sus pre-
cios y sus ofertas a través de un
software en cualquier momento
que necesite el operador.

Todavia hay un largo camino que
recorrer por parte de los operado-
res que aun deben aprender a
cdmo sacar partido y beneficiarse
de estos sistemas

Otro factor en contra del desarrollo es
que el mercado mundial de soluciones de
tecnologia para mdquinas expendedoras
estd muy fragmentado. La mayorfa de las
empresas que dan soluciones de pago cas-
hless o telemetrfa, incluso software inteli-
gentes, son relativamente pequefias y aun-
que estdn ampliamente especializadas en
productos para el canal, les falta esa capaci-
dad para extenderse a un ritmo superior.

Nuevos cilindros

electronicos eCLIQ

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

news

Cilindros y llaves electronicas totalmente
adaptables a las existentes, afadiendo 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. T

ASSAABLOY, the global leader
in door openning solutions

Las ultimas referencias
aportadas por la consultora
Nielsen no fallan, los produc-
tos que hay que potenciar en
cualquiera que sea el canal
son los relacionados con la
salud y la buena alimentacion.
El estudio recientemente
publicado sefiala que, al
menos, esa es la actitud pre-
dominante en el consumidor
actual que, por otra parte, se
identifica como una persona
con sobrepeso en casi la
mitad de los casos, contradic-
cién que bien vale una inda-
gacién mds profunda.

Los primeros datos rele-
vantes son los que apuntan
hacia futuras compras. Sea
realidad o solo intencidn, lo
cierto es que los espafoles
consultados afirman que en
los préximos meses manten-
drdn o aumentardn la com-
pra de fruta y verdura.

Asimismo, mds del 80%
tiene previsto aumentar o
mantener las compras de
pescado y marisco. Si a estos
productos les sumamos las
mencionadas frutas y verdu-
ras, los espafioles corroboran
su fama de comprador de
productos frescos, los que
méds en Europa.

También ayuda la disminu-
cién de precios en estos arti-
culos, que tanto estd caracte-
rizando al mercado de gran
consumo en los Ultimos
meses, y que los convierte en
mds accesibles para unas
familias hipersensibles al pre-
cio y aun ajenas a las mejoras
macroecondmicas que expe-

rimenta el pals.

Hablamos de un rango de
productos que no encontra-
mos con facilidad en el ven-
ding que sigue orientan la
compra por impulso a snacks
y articulos de picoteo, toda-
via muy lejos de esos estan-
dares de alimentacion saluda-
ble. Sin embargo, la fruta
envasada Yy los productos ela-
borados a base de ella siguen
presentando una alternativa
que comienza a promocio-
narse con fuerza en determi-
nados dmbitos y dirigiéndo-
los a segmentos de poblacién
concretos.

Cuidarse implica no sdlo
comprar mds determinados
productos, sino también
dejar de comprar otros. En
ese sentido, entre el 50 y el
60% de los consumidores
estdn dispuestos a reducir la
compra de alimentos que
considera tradicionalmente
ligados a aumento de peso o
menor componente de bien-
estar, como los caramelos y
las bebidas carbonatadas.

Esto supondria que las tra-
dicionales maquinas de bebi-
das frias harfan bien en ampliar
la gama a elegir y no quedarse
Unicamente en los refrescos
que mds tirdn tienen.

Que un alimento tenga
poco o nada de azUcar en su
composicion es uno de los
aspectos mds valorados por
los consumidores y que mds
le influyen a la hora de hacer
la compra y decantarse por
una u otra referencia en el
lineal.
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A principios de este mes de marzo ter
mind el plazo para la presentacion de alega-
ciones en el trdmite de audiencia publica del
Proyecto de Real Decreto por el que se
establecen requisitos técnicos para las insta-
laciones que desarrollen actividades que
emitan gases fluorados y por el que se
modifica el Real Decreto 795/2010, de 16
de junio, por el que se regula la comerciali-
zacion y manipulacion de gases fluorados y
equipos basados en los mismos, asf como la
certificacion de los profesionales que los uti-
lizan.

Con el estudio de las propuestas presen-
tadas y su inclusién o no en el texto final se
encara la recta final de una normativa que
complementa las medidas destinadas a
reducir las emisiones de los gases fluorados
en su fase de uso, con los requisitos técnicos
que se recogen en este nuevo texto que se
espera aprobar antes de que finalice la pre-
sente legislatura.

Un primer objetivo de este Proyecto de
Real Decreto es especificar requisitos y
valores limites aplicables, para la prevencion
de las emisiones accidentales y de subpro-
ductos, de acuerdo a lo previsto en el arti-

culo 12 de la Ley 34/2007,de |5 de noviem-
bre, de calidad del aire y proteccién de la
atmdsfera, a las actividades de produccion y
de destruccidn de estas sustancias, ya inclui-
das como actividades potencialmente con-
taminadoras de la atmdsfera en el anexo del
Real Decreto 100/2001, de 28 de enero,
por el que se actualiza el catdlogo de activi-
dades potencialmente contaminadoras de la
atmdsfera y se establecen las disposiciones
bdsicas para su aplicacién.

Otro objetivo del presente proyecto
Real Decreto es modificar algunos aspectos
del Real Decreto 795/2010, de 16 de junio
e introducir dentro de su dmbito de aplica-
cién ciertas disposiciones delReglamento
(UE) 517/2014 del 16 de abril de 2014,
sobre gases fluorados de efecto invernade-
ro que modifica el Reglamento (CE) n°
842/2006, del Parlamento Europeo vy del
Consejo, de 17 de mayo.

Con esta carta de presentacion se arti-
cula un texto que afecta a multitud de siste-
mas de refrigeracion, entre ellos, los que se
emplean en las mdquinas expendedoras
que a su vez miran aunque todavia de lejos
las indicaciones adoptadas en la comisidn

parlamentaria de Medio Ambiente del Par-
lamento Europeo que, recordemos, votd la
prohibicién total de la utilizacién de gases
fluorados en los nuevos sistemas de refrige-
racion y aire acondicionado a partir de 2025
en enero del pasado afio 2014.

Mediante esta nueva regulacion, se incide
en la prevencién de las emisiones accidenta-
les de sustancias y subproductos de su pro-
duccidén, mediante los controles de fugas en
los procesos productivos y la recuperacion
y destruccién de subproductos contaminan-
tes. De manera particular se tienen en cuen-
ta las emisiones del gas HFC 23 generadas
en la produccién de otros HFC y HCFC,
dado su elevado potencial de calentamiento
atmosférico y la existencia de técnicas para
su destruccion aplicadas de manera genera-
lizada en los principales paises productores
de estas sustancias, como Estados Unidos o
China.

Asimismo el anexo de este Real Decreto
se complementa con la regulacion de las efi-
ciencias minimas de recuperacién de estas
sustancias de envases y equipos que las pue-
dan contener al final de su vida Util, asf como
las eficiencias de destruccion.

La empresa israeli de medios de pago
OTI (On Track Innovations) entra a formar
parte de los miembros de la Asociacidn
Europea de Vending, el colectivo que agluti-
na a los principales fabricantes de mdquinas
y sistemas para la venta y distribucién auto-
méticas en el continente. Siendo una empre-
sa centrada en el desarrollo de tecnologia
de pago sin efectivo, su acercamiento a la
EVA responde a su interés en potenciar la
introduccidn de sus sistemas en el vending,
una transiciéon que comenzd hace unos
afios promocionando sus dispositivos mds
compactos y versatiles

Durante mds de dos décadas, la compa-
fifa de origen israell ha proporcionado a
empresas de todo el mundo tecnologia

innovadora para crear nuevos modelos de
negocio, generando crecimiento en sus
ingresos, ademas de procesos mas dgiles y
creacion de valor cuantificable para sus
usuarios finales, servicios que se ha pro-
puesto implementar en la venta y distribu-
cién automaticas.

El lector Modular Trio es su apuesta para
este mercado. Se plantea como la evolucidon
del modelo Saturn 6500. Proporciona flexi-
bilidad para usar cualquier sistema de pago,
a la vez que los prepara para las soluciones
de pago emergentes, como las tarjetas sin
contacto, los dispositivos NFC y los teléfo-
nos y tarjetas inteligentes EMV", sefiala Ofer
Tziperman, CEO de Oti.

Adhiriéndose a la EVA, la compaiifa se
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acerca un poco mas al sector, siendo la via
elegida para acceder a datos de venta, infor-
mes especializados, ferias, eventos, informa-
cién y contactos de primera mano para
expandir sus redes comerciales.

De acuerdo con el gerente de mMarke-
ting y comunicacion, Inbar Ben-Hur, OTl se
ha unido a la EVA para aprender de la red
de venta. “Estamos buscando empresas y
oportunidades para implementar nuestra
solucién para el mercado del vending”.

Desde la asociacién europea, su director
general, Erwin Wetzel ha dado la bienvenida
ala empresa a la que emplaza directamente
a beneficiarse de las discusiones y los deba-
tes que se llevan a cabo en el seno del
Comité de Pagos Electrdnicos.

Tras el lanzamiento de los
billetes de 5 y 10 euros el
pasado afo v el anterior; este
curso es el turno del billete
de 20 euros, el tercero de la
Serie Europa pero no el dlti-
Mo ya que se renovardn
todos los que faltan aunque
su invidencia sobre el vending
pueda ser menor.

El pasado 24 de febrero, el
Banco Central Europeo, a tra-
vés de su presidente, Mario
Draghi, lo presentd en la sede
del BCE en Francfort anun-
ciando ademds que entrard
en circulacién el 25 de
noviembre de 2015, un poco
mds tarde de lo que lo hicie-
ron sus predecesores que
estaban listo en el mes de
septiembre.

El nuevo billete incluye un
elemento de seguridad inno-
vador: una «ventana con
retrato insertada en el holo-
grama. Al mirar el billete al
trasluz, la ventana se vuelve
transparente y muestra un
retrato del personaje mitold-
gico Europa, que puede verse
en ambos lados del billete.

El nuevo billete de 20
euros, al igual que los nuevos
billetes de 5y 10 euros, inclu-
ye también un «nimero ver-
de esmeralda» y un retrato
de Europa en la marca de
agua.

El presidente Draghi
declard: “La ventana con
retrato es una auténtica inno-
vacion en la tecnologia de
billetes. Es el resultado del
trabajo del Eurosistema para
asegurar que los billetes en
euros siguen estando protegi-

dos frente a la falsificacién.
Con ello se reforzard la con-
fianza que los 338 millones
de ciudadanos de la zona del
euro tienen en sus billetes”.

El de 20 euros es una de
las denominaciones mds utili-
zadas de los billetes en euros:
los cajeros automdticos los
distribuyen en grandes canti-
dades, muchas mdaquinas
expendedoras los aceptan y
los comerciantes suelen com-
probar su autenticidad en los
mostradores utilizando
pequefios aparatos. Es por
tanto uno de los que mds uso
tienen en el mercado.

Para ayudar a los fabrican-
tes de maquinaria de billetes
y otros interesados a prepa-
rarse para la introduccién del
nuevo billete de 20€ antes de
su entrada en circulacion, el
BCE y los bancos centrales
nacionales del Eurosistema
les han proporcionado infor-
macion y les han facilitado el
nuevo billete para que reali-
cen pruebas y adapten sus
equipos, software y sistemas
de tratamiento de efectivo.

Un Programa de Colabo-
racion —similar al creado
para el nuevo billete de 10
euros en 2013, que contd
con mas de 300 participantes
de toda Europa— ofrecerd
comunicacion adicional para
ayudar a los fabricantes a ase-
gurar que las mdquinas de
tratamiento y los dispositivos
autenticadores de billetes de
la zona del euro estén prepa-
rados antes de la entrada en
circulacion, el 25 de noviem-
bre de 2015..
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Aprobada la nueva regulacion de RAEE
para mejorar las tasas de recuperacion

El Consejo de Ministros aprobd el pasa-
do 20 de febrero, a propuesta del Ministerio
de Agricultura, Alimentacién y Medio
Ambiente, un Real Decreto sobre Residuos
de Aparatos Eléctricos y Electrdnicos
(RAEE) que incluye una baterfa de nuevas
medidas para mejorar su recogida
separada y gestion. El Real Decreto
que transpone la normativa comu-
nitaria sobre RAEE (Directiva
2012/19/UE, de 4 de julio), para
cumplir los objetivos de recogida y
gestidon que nos impone la norma
comunitaria, clarificar los puntos de
recogida y las obligaciones de infor-
macion en esta materia y mejorar el
control del traslado de este tipo
residuos fuera de la Unidn Europea,
ya generd cierto recelo entre los
fabricantes de maquinaria del sector
del vending al ser considerado exce-
sivo en algunas obligaciones impues-
tas a las empresas, unas compafifas que por
otra parte no estdn preparadas para cum-
plirlas.

Como se explica en la exposicién de
motivos: “Esta recogida ha de realizarse de
manera separada a la del resto de residuos,
como condicidn previa para asegurar el tra-
tamiento mds adecuado y la recuperacion
de los materiales contenidos en los residuos.
En consecuencia, se incrementan de manera
ambiciosa y progresiva, los objetivos de
recogida anuales.

Para conseguir estos indices de recogida
deben existir instalaciones adecuadas para
el depdsito y almacenamiento de RAEE. La
Directiva implica directamente en la recogi-
da separada de RAEE a las Entidades Loca-
les, a los distribuidores y tiendas donde se
comercializan estos aparatos a los que les
adjudica un protagonismo relevante en este
aspecto, a los productores de AEE y a los
gestores de estos residuos, implicacion que
incluye tanto la efectiva recogida separada
como las obligaciones vinculadas al cémpu-
to y trazabilidad de los residuos recogidos
por todos estos canales’.

En linea con la normativa anterior, se
mantiene el principio de responsabilidad
ampliada del productor; de manera que, en
aplicacién del principio de «quien contami-

na paga» el fabricante del equipo eléctrico o
electrénico tiene la obligacién de asumir la
financiacién de la gestién de los residuos
que proceden de sus aparatos. La responsa-
bilidad ampliada del productor; es un medio
para estimular la prevencién, el ecodisefio y

la reciclabilidad de los aparatos.

Al vincular al fabricante en la financiacién
de la gestién de los residuos se espera que
se incentiven mejores disefios de los AEE
que faciliten su desmontaje, reparacién o
reciclado o aumento de su vida Util (evitan-
do la obsolescencia programada) y que, jun-
to con la incorporacién de un menor conte-
nido en sustancias peligrosas, abaraten y
mejoren la gestién de los residuos, siendo
esta funcion el pilar de la aplicacién de la
responsabilidad ampliada del productor.

Lo cierto es que es una normativa ambi-
ciosa pero que va a obligar tanto a empresas
como a administraciones a ponerse las pilas
y dotar de mayores recursos estos departa-
mentos para cumplir con la nueva ley. A esto
hay que sumar la capacidad que tiene el
propio Gobierno para llevar las correspon-
dientes inspecciones que se van a necesitar
a partir de ahora para acreditar su cumpli-
miento, sobre todo, en lo que se refiere a la
trazabilidad de los residuos.

Las novedades mds destacadas podrian
sintetizarse en una doble perspectiva ya que
junto a las sustantivas hay otras instituciona-
les. En concreto, desde esta dptica institucio-
nal, destaca la constitucién de un Grupo de
trabajo dependiente de la Comisién de
coordinacién en materia de residuos,
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actuando a través de dos instrumentos: una
Plataforma electrénica (que, sistematizando
la informacién sobre los residuos, los com-
putard y garantizard la trazabilidad de los
mismos, permitiendo la participacién de los
agentes relacionados con los RAEE) y una
Oficina de asignacién de recogidas,
gestionada directamente por los
productores de AEE.

Bajo una perspectiva sustantiva
las innovaciones serfan la incorpora-
cién de los distribuidores como ele-
mento clave de la recogida de RAEE,
la regulacién de los requisitos técni-
cos homogéneos a exigir a las insta-
laciones de tratamiento de residuos
en todo el territorio nacional
(armonizando la concesién de auto-
rizaciones por las autoridades com-
petentes y evitando distorsiones de
mercados), la unificacién de criterios
para la autorizacidn de los sistemas
colectivos de responsabilidad ampliada del
productor (especialmente en materia de
garantfas financieras y calidad de los datos),
la modificacidn de las categorias de los AEE
(que pasan a agruparse en 7 categorfas fren-
te a las |0 existentes en la actualidad), la
imposicién a los grandes distribuidores con
zona de ventas superior a 400 m2 de la obli-
gacidn de recoger RAEE muy pequefios, la
incorporacién de la distincidn entre AEE
usado y RAEE y la previsién de entrega de
los aparatos usados por los usuarios a los
comercios de segunda mano.

Finalmente, cabe destacar el desarrollo y
concrecién de muchas de las obligaciones
derivadas de la responsabilidad ampliada del
productor de cara a que los Sistemas orga-
nizados por los productores y autorizados
por las comunidades auténomas sean mds
eficientes, operativos, transparentes y fiables.

Consultados por esta revista, desde PVA
aseguran que estdn realizando junto a Eco-
lec,la compafifa con la que tienen un acuer-
do de colaboracién para la recogida de las
mdquinas expendedoras Yy sus residuos, un
estudio de la normativa aprobada y que en
breve estardn en disposicién de hacer una
valoracién del texto y las posibles repercu-
siones que van a tener en las empresas
fabricantes.
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El vending, un canal preparado para la
difusion de la innovacion en alimentacion

Las grandes innovaciones en el sector
del gran consumo no consiguen llegar a los
consumidores. Esta es una de las principales
conclusiones expuestas en el estudio del
‘Radar de la Innovacién’ del sector realizado
por Kantar Worldpanel, que sefiala directa-
mente a a las grandes cadenas de distribu-
cién como las culpables de que esto suceda.

En una sociedad como la actual en la que
la marca blanca conquista nuevos espacios
en los lineales, es el momento de volver la
mirada hacia otras alternativas y una de ellas,
sin dudarlo, es el vending, un canal que nece-
sita de la fuerza de esas marcas, del tirdn y el
conocimiento que los consumidores tienen
de ellas para seguir progresando en cuanto
a ventas.

Ya nos lo comentaba en una entrevista
Rosella Semeraro, la entonces Export Sales
deVelarte:"Las ‘marcas’ solemos apostar por
la innovacidn, la calidad, la presentacion, etc,;
las ‘marcas blancas' llegan al mercado cuan-
do éste ya tiene un determinado volumen.
Digdmoslo asi, los lideres crean y los segui-

dores copian”, y siempre habrd consumido-
res que apreciardn esta diferencia”.

Y asf sigue siendo pero cada vez con
menos margen. “La innovacién encadena
ocho afios de reduccién drdstica. Hemos
percibido una relacién directa y negativa
entre el crecimiento de la marca del distri-
buidor con una menor innovacién. Hay una
reduccidn drdstica a la innovacién a medida
que gana cuota de mercado la marca blan-
ca”, ha sefialado el presidente de Promarca,
lgnacio Larracoechea, que moderaba la pre-
sentacién del estudio.

En concreto, el informe refleja que 2014
ha sido el octavo afio consecutivo de bajada
de la innovacion, siendo ademds en el que
menos lanzamientos de productos nuevos
desde que se publican estos datos. En total,
se han llevado a cabo tan sélo 108 innova-
ciones, un 6% menos que el afio anterior
(128) y un 31% menos desde 2010, donde
hubo un total de |56 productos innovado-
res en el mercado.

En 2014, el 87% de los productos inno-

vadores llegaron de las marcas de fabricante,
que cada vez tienen menos incentivos para
innovar al no contar con el apoyo de algunas
cadenas lideres de distribucién.

Aunque el informe solo se fija en la rela-
cidén existente entre las marcas v las grandes
cadenas de distribucién se menciona la
necesidad de incentivar las referencias.
Alternativas y ejemplos hay de sobra de
cdmo puede realizarse y aunque la fuerza
de promocidn de una gran superficie siem-
pre tenga muchas mds posibilidades de
triunfar, una buena manera de buscar otra
visibilidad es el vending, entendido como un
elemento que estd siempre en la calle, en
contacto directo con el consumidor:

Las marcas representan en 2014 un 87%
del total de nuevos productos lanzados al
mercado. Los datos demuestran que las
marcas de fabricante son las que sostienen
la innovacién en Espafia, siendo P&G, con un
[ 1,7%, el fabricante mas innovador en 2014,
seguido por Bimbo (9,6%), Danone (8,5%),
Capsa (7,4%), Mondelez (7,4%) y Grefusa.

Propuesta municipal para fomentar la
fabricacion de maquinas de reverse-vending

No es usual encontrar propuestas muni-
cipales que animen a la proliferacién del
vending y si se trata ademds de férmulas
alternativas como las expendedoras que se
usan para recoger envases mucho menos.
Por este motivo nos ha llamado poderosa-
mente la atencidn la propuesta presentada
por el grupo municipal socialista en el Ayun-
tamiento de Malaga.

La formacidn, que se encuentra en la
oposicion, llevé a la Comisién de Medio
Ambiente del Consistorio el pasado 23 de
marzo una peticién para impulsar la fabrica-
cién de estas mdquinas a través de un acuer-
do con el Parque Tecnoldgico de Andalucia
con el objetivo de fomentar su instalacién
en la ciudad en el caso de que fuera viable.

“El PTA tiene potencial para la fabrica-
cién de estos sistemas de vending inverso

que expenderfan bonos para los usuarios
canjeables por servicios municipales como
transporte o aparcamiento publico o para el
uso de instalaciones deportivas”, ha explica-
do la candidata socialista a la alcaldfa de la
capital, Marfa Gdmez, que también ha desta-
cado que la iniciativa permitirfa colocar a
Mélaga en el camino de alcanzar los objeti-
vos de la Estrategia Espafiola de Reduccién
deVertido de Residuos Biodegradables y del
Plan Autondémico sobre residuos de envases.

Se trata, por tanto, de una invitacién al
estudio primero de las posibilidades econd-
micas que podrfa tener el Ayuntamiento
para impulsar el desarrollo de estas maqui-
nas con un compromiso de instalacién por
toda la ciudad con el objetivo de mejorar la
recogida selectiva de residuos. El reverse-
vending nunca ha contado con demasiado
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apoyo municipal. Solo en contadas ocasio-
nes hemos visto su defensa y promocidn
desde la Administracién, dejando en manos
de las empresas privadas su explotacién y
progreso, una circunstancia que en nuestro
pals deja esta férmula de recogida de resi-
duos en algo puramente anecddtico si lo
comparamos con la eficiencia y la acepta-
cién que tienen en paises como Alemania.

Al margen de la influencia que puedan
tener las empresas dedicadas a la recogida
selectiva de residuos, que se proponga
como alternativa y como iniciativa politica es
un paso adelante. En este caso ha sido a tra-
vés de una mocidn para instalar este tipo de
mdquinas en zonas deportivas, de ocio y
entretenimiento, ademds de en centros
comerciales, centros educativos, paradas de
autobuses...
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Los sectores de hosteleria y colectividades
remontan el vuelo

La palabra crecimiento asoma por distin-
tos bandos. Lo hace en el informe de DBK,
filial del Grupo Cesce, para los sectores de
la hostelerfa y las colectividades, dmbitos
que en 2014 ya lograron rehacerse y que
para el presente curso apuntan a leves
mejorias en la facturacion.

“El sector de establecimientos hoteleros
mostrd un notable dinamismo en 2014 gra-
cias al aumento del nimero de turistas
extranjeros y de su estancia media. En 2015
su facturacién se incrementara previsible-
mente en torno a un 5%, liderando el creci-
miento en el dmbito de la hostelerfa y las
colectividades, en un contexto de recupera-
cién del turismo nacional”. Esta es la prime-
ra gran conclusién del estudio que sigue
dejando en evidencia las dificultades que
pasan los restaurantes. Por su parte, los
ingresos de los hospitales privados aumen-
taron alrededor de un 2% en 2014, gracias al
crecimiento de la demanda vinculada a con-
venios con aseguradoras, esperdndose un
incremento préximo al 4% en 2015.

Hablamos en ambos casos de dos secto-
res importantes para el vending ya que son

ubicaciones preferentes que pueden ir des-
pertando del letargo al que han estado
sometidos estos Ultimos afios.

El mercado de catering, que habia 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 disminucién del 1% en 2014,
estimandose que en 2015 terminard en
positivo. El volumen de negocio de los res-
taurantes disminuyd en torno a un 1,5% en
2014, hasta los 19.400 millones de euros.
Los restaurantes sin servicio en mesa, y en
particular los de comida rdpida, siguieron
aumentando su participacion en el conjunto
del mercado, del mismo modo que la res-
tauracién informal incrementd su cuota en
el segmento de los restaurantes con servi-
cio en mesa. Las previsiones apuntan a que
en 2015 la facturacién sectorial ya no caerd,
poniendo fin a un perfodo 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 afios, aprecian-
dose ademds una creciente integracién en
cadenas, las cuales cada vez mds utilizan la
férmula de la franquicia para su expansién.

También el ndmero de establecimientos
hoteleros se redujo ligeramente en el perio-
do 2013-2014, si bien la capacidad total
mantuvo la tendencia alcista. En la tempora-
da alta del dltimo afio se contabilizaban
16.820 establecimientos dotados con 1,76
millones de plazas.

El mercado de catering presenta el
mayor grado de concentracion entre los
sectores analizados, ya que los diez prime-
ros operadores reunieron en 2013 el 55%
del mercado. En el extremo opuesto, las
diez principales empresas gestoras de res-
taurantes alcanzaron una cuota de mercado
conjunta de sélo el 9%.

La informacién nutricional, una obligacion
para las expendedoras

Marzo es el Mes Nacional de la Nutri-
cién, el escogido por el Gobierno nortea-
mericano para recordar las nuevas obliga-
ciones impuestas por las dltimas regulacio-
nes aprobadas, normativas que afectan de
lleno a la venta y distribucién automaticas.

Los estadounidenses toman un tercio de
sus calorfas fuera de la casa y la reeducacion
en este sentido es la gran asignatura pen-
diente de la administracién estadounidense.
Para ayudar a los consumidores a conocer
las calorfas en alimentos cuando salen a
comer, la Administracién de Alimentos y
Medicamentos de los Estados Unidos (FDA)
ha expedido nuevas regulaciones que
requieren informacién sobre las calorias en
los mends de restaurantes, las cartillas de
ment y las mdquinas expendedoras.

Todavia se estd en un periodo de transi-
cion, pero el etiquetado de calorfas ya
empieza a aparecer de manera paulatina en
los diferentes tipos de comercios y negocios
que estdn obligados a ofrecerlas como una
herramienta para hacer de las dietas fuera
del hogar una opcién mds saludable.

Las calorfas “en contexto”

Para ayudar a entender mejor los listados
de calorfas de una dieta diaria total, los res-
taurantes también incluirdn la siguiente
declaracién en sus menus: 2,000 calorfas al
dfa se utiliza como un consejo general de
nutricion, pero las necesidades caldricas
varfan”.

Ademds, el Gobierno aporta una refe-
rencia muy sencilla para saber qué alimentos
pueden contener un excesivo aporte caléri-
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co y cudles pueden ser aceptables. Asf, para
elegir un producto destacan que 100 calo-
rfas por porcidn es un aporte “moderado”,
mientras que 400 calorfas es “excesivo”.
Ponen como referencia exactamente pro-
ductos de mdquinas expendedoras, una vez
mas, identificindolas como un canal que hay
que trabajar de manera especifica para
lograr una oferta mds equilibrada o al menos
con més informacién para el consumidor:
La regulacidon estd en plena fase de
implantacion. Mientras que los restaurantes
de comida rdpida tienen un afio para cum-
plir con la legislacién, las mdquinas expende-
doras gozan de un periodo algo mds amplio,
dos afios, por las dificultades afadidas que
tiene la incorporacién de esta nueva infor-
macion y el cémo se aporta al cliente.

Crece la facturacion
frente al descenso en
el consumo y el
cierre de empresas

Datos contradictorios para
un mercado que sigue reajus-
tdndose. El vending en Italia vive
una reestructuracién continua
para adaptarse tanto a las nue-
vas formas de consumo como a
los cambios obligados por la
carga impositiva, cambios que
dan como resultado unos datos
positivos desde un punto de
vista global pero muy ambiguos
si nos vamos al detalle.

Segun los Ultimos ndmeros
aportados por Confida, la aso-
ciacién que agrupa a las princi-
pales empresas del sector en
Italia, la facturacién en 2014 se
mantuvo en los mismos niveles

que arrojé el 2013, es mas, llegd
a crecer aunque de manera
somera un 0,37% (2.169.000
euros frente a los 2.161.000 del
ejercicio anterior).

Es una subida leve pero que
se puede valorar de manera
positiva teniendo en cuenta que
el consumo ha disminuido. La
crisis sigue afectando, pero la
subida de precios ha tenido
mucho influencia en ambos fac-
tores, tanto en la pérdida de
servicios como en que la factu-
racion haya logrado sostenerse.

Y es que el informe com-
puesto por los indices aporta-
dos por un total de 338 empre-
sas indican que el consumo
cayé un 4,25%, arrastrado tam-
bién por eliminacién progresiva
de equipos en el parque de
maéquinas. El nimero de ellas se
contrajo un 3,09% en conso-
nancia con el cierre de empre-
sas y la eliminacién de ubicacio-
nes no rentables para el opera-
dor.

Esos datos de consumo
corresponden al fuerte revés
registrado en el dmbito de las
bebidas frias cuya contraccién
alcanzé el 7,33, frente al 8,01%

de los snacks, el 3,56% de las
bebidas calientes y el 1,63% del
OCS que aguanta el tirén con
buenas referencias.

Aqui se abren nuevas pers-
pectivas para un segmento que
si bien encaja el golpe de la dis-
minucién del personal en ofici-
nas, aprovecha nuevos nichos
de mercados en pequefias tien-
das, cérners mds completos y
un servicio que se diversifica y
se adapta a tendencias de con-
sumo como el formato ‘on the

go..
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Ole ending_

SIEMPRE DIFERENTES

SEGURO TODO RIESGO
MANTENIMIENTO
PUBLICIDAD EN AL APP IOLEBOX

* MAQUINA PARA CARGAR LA BATERIA
DE LOS DISPOSITIVOS MOVILES

* MAQUINA PARA GESTIONAR LA RED WIFI

< POR SOLO

60 ¢

CUOTA RENTING
INGLUYE 4

®

AHORA TAMBIEN

DE TU ESTABLECIMIENTO
DE DOS FORMAS

WIFI GRATIS SOLC PARA LOS CLIENTES
A TRAVES DE UNA CLAVE NUEVA QUE
GENERA CADA VEZ QUE SE VA A USAR

WIFI DE PAGO PARA UN SERVICIO

Dt CALIDAD Y QUE VAS A PODER
RENTABILIZAR COBRANDO UMA CUOTA
POR UN TIEMPO LIMITADO

902 444 001

www.olevending.es
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EMPRESA: BORGES

e ncorpons uns noevs goms se futor. DORGES LANZA TRES NUEVAS
secos a su extensa oferta para este canal de REFEREN ClAS D E | M PU LSO D| Rl Gl DAS

impulso que ha cobrado una nueva rele-

vancia dentro de la estrategia de expansién AL CANAL \/EN D| N G

de la compafifa.

Debido al aumento generalizado del
consumo de frutos secos, Borges lanza tres nuevas referencias
para atender esta demanda y lo hace, a través del canal vending,
para estar aln mds cerca del consumidor. Se trata de una gama
de frutos secos salu-
dable y apta para
celfacos compuesta
por nueces, cacahue-
tes y almendras.

Los frutos secos
son una fuente
de magnesio y hierro,
y ayudan a disminuir
el cansancio v la fatiga.
También tienen un
alto contenido
en fibra y vitamina E,
un potente antioxi-
dante natural.Y, en el
caso de las nueces, éstas son ricas en dcidos grasos omega 3,
que ayudan a controlar los niveles de colesterol sanguineo.

Los productos han adaptado su packaging a las médquinas de
vending con un disefio claro y llamativo. Se presentan en cémo-
dos envases, listos para consumir en cualquier lugar y en forma-

EMPRESA: LAVAZZA

SOSTENIBILIDAD Y
TECNOLOGIA VERDE
DEFINEN LA NUEVA
CAPSULA DE CAFE DE
LAVAZZA

El pasado 3 de marzo, Lavazza hacia publico el lanzamiento de
su nueva cdpsula de café, una revolucidn dentro de su sistema que
se ha desarrollado a lo largo de cinco afios con la colaboracién de
Novamont.

La investigacidn v la tecnologfa han hecho posible patentar la
primera cdpsula de Lavazza 100% compostable. Realizada en un
material denominado Mater-Bi 3G, serd compatible por el
momento con la maquina Lavazza Minu, estando disponible en
dos mezclas distintas de café, ambas 100% Ardbica, certificadas
por la ONG Rainforest Alliance. La cdpsula estard lista en el

tos alrededor de los 30 gramos para conseguir la cantidad diaria
recomendada de consumo de frutos secos. Ademds, su sistema
protector de la luz y de otros agentes externos asegura la cali-
dad que Borges,
como marca de refe-
rencia, garantiza en
todos sus productos.

Borges Internatio-
nal Group difunde, a
través de sus produc-
tos, los valores y la
cocina mediterrdnea,
concibiendo la ali-
mentacién como una
fuente de salud vy
bienestar: El Grupo ha
sabido posicionarse,
nacional e internacio-
nalmente, como una empresa de calidad, con un producto sano,
natural y de la tierra. Una gran corporacién embajadora en el
mundo de la cocina y los productos mediterrdneos y que se
mantiene fiel a sus origenes y a una tradicién familiar muy arrai-
gada.

segundo semestre de 2015 y en el mercado en 2016.

La tercera generacién de bioplasticos Mater-Bi es una familia
de materiales con un mayor porcentaje de renovabilidad, que uti-
liza sustancias vegetales provenientes de la cadena agricola, que se
recicla en el compostaje, pero que también es capaz de biodegra-
darse en ambientes naturales garantizando asf una reduccién sig-
nificativa de las emisiones de gases de efecto invernadero en
comparacién con las tecnologfas anteriores.

La gran generacion de residuos que provoca la utilizacién de
las cdpsulas ha sido una de las asignaturas pendientes de los fabri-
cantes que en la Ultima década no han dejado de investigar para
lograr reducir el impacto.

Aplicando el principio de cero residuos, Lavazza y Novamont
han desarrollado una cdpsula que se puede recoger con el resi-
duo himedo para iniciar el compostaje industrial, donde la cdpsu-
la'y el café se reciclan juntos en compost, dando como resuftado
abono para suelos.

“Es un paso histérico para Lavazza”, ha destacado el vicepresi-
dente del Grupo Marco Lavazza, cuya compafifa cumple 120 afios.
Tras el anuncio oficial se presentard durante el transcurso de la
Exposicion Universal como ejemplo de sostenibilidad.
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EMPRESA: GALLO

(GALLO APUESTA POR EL

MERCADO DE LOS NOODLES

Y LANZA SOBA

Pastas Gallo sorprende a sus con-
sumidores con el lanzamiento
de"Soba” Gallo Nissin, una linea de
auténticas recetas japonesas de Nood-
les Instantdneos, mercado en expan-
sidn, con previsiones de doblarse los
préximos afios.

El lanzamiento es fruto de la alianza
entre Gallo, lider en la fabricacién y
comercializacién de pasta en Espafia, y
Nissin, compafifa multinacional cuyo
fundador, Momofuku Ando, inventor
de los Noodles Instantdneos (1958),
fue el primero en presentarlos en for-
mato "vaso” (1971) e, incluso, desarro-
ll6 una receta para poder consumirlos
en el espacio (2005).

Nissin, lider en ventas en Japdn de
este segmento, es una multinacional con bases de negocio en
todo el mundo y unas ventas anuales de alrededor de 3.000

Actualmente, el café refrigerado para llevar es una de las
categorfas del sector alimentario que mds estd creciendo en
Espafia donde en tan solo un afio, las ventas y la penetracién en
hogares de este mercado han incrementado un 52% y un 38%
respectivamente segiin datos del dltimo estudio realizado por la
consultora Nielsen.

Aprovechando la entrada del buen tiempo, en junio de 2014,
Lactalis Nestlé lanzé al mercado Nescafé Shakissimo, una gama
de café con leche frio, listo para beber, compuesta por tres varie-
dades: Cappuccino, Espresso y Macchiato.

Tan solo once meses después de su lanzamiento, Nescafé

Nescare i1 W Nescare |
S-T“"El . y é*, U=
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millones de euros.
Los nuevos Soba Gallo Nissin recrean recetas originales
y estardn disponibles en formato vaso y sobre, siendo
ambos productos de preparacion muy
sencilla y préctica: afiadir agua hirvien-
do y listos en tan solo 3 minutos.
= Los vasos, con sus sabores Original,
Teriyaki y Curry, muy claramente dife-
renciados en su packaging color fldor
brillante, tienen un precio unitario
alrededor de 1,6 euros. Los sobres,
con recetas Original y Teriyaki, se ven-
den alrededor de | euro la unidad..

La receta “Yakisoba” mds auténtica
y tradicional. A la salsa de soja, adere-
zada con especias aromdticas y esen-
cias vegetales, se le afiade el aroma
tradicional del “Teppan-yaki"

Teriyaki se traduce como barba-
coa marinada con salsa de soja y da
un sabor tostado muy apetitoso a
recetas variadas, como los fideos
japoneses..

Al Curry: Aunque de origen indio,

la especia es ya tradicional en la cocina japonesa y da un golpe
de sabor a una salsa base suave y melosa.

EMPRESA: NESCAFE

REGRESA EL CAFE
REFRIGERADO DE NESCAFE:
SHAKISSIMO

Shakissimo se sitda como segunda marca del mercado con un
13% de cuota de mercado, un éxito de venta que ahora se quie-
re reforzar renovando la gama con Shakissimo Light y Shakissi-
mo Decaf, el nuevo descafeinado.

Nescafé Shakissimo estd pensado para un publico joven y
activo, y se adapta a sus necesidades con un cémo-
do envase para llevar.

Antes de consumirlo es importante agitarlo
bien para saborear su deliciosa espuma que lo
hace adn mds irresistible. Las nuevas variedades
de Nescafé Shakissimo ya estan disponibles en el
lineal en la zona de refrigerados.

Al igual que el resto de referencias, las nuevas
versiones se comercializaran en vaso de 190 mly
estardn disponibles en el lineal de refrigerados de
las cadenas de distribucién con un PVP recomen-
dado de [,25 euros.
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EMPRESA: BIFRUTAS

U N TOQU E D E EN ERG |’A Y EN LATA tiene taurina y su consumo equivale al de

una café o dos latas de refrescos de cola.

PARA LA NUEVA BEBIDA DE B| FRUTAS Una innovadora apuesta pensada para un

publico joven que necesita un aporte de

La marca de bebidas Bifrutas lanza un energfa para sus actividades cotidianas:

nuevo producto dentro de su apuesta impulso para afrontar la jornada, estudiar;
por la innovacién: Bifrutas Active, una & "h-"'—:--‘ S concentrarse, etc.

bebida en lata que aporta un toque de —_— Segun ElenaTerol,“nuestro objetivo es

energfa. Esta nueva referencia en el mer- adaptarnos a los gustos y necesidades de

cado de Pascual mantiene la esencia y el ACTI VE aquellos jévenes que quieren beberse el

sabor Tropical de Bifrutas -leche, zumo de l TROPICAL mundo, ofreciéndoles un producto que

fruta y vitaminas- al que se le ha afiadido Con guarand i les sienta bien”.

cafeina y guarand, un aliado natural contra Active cuenta con la garantia de una

el cansancio fisico. marca como Bifrutas, que lleva mds de 15 ' |i

En palabras de Elena Terol, brand afios ofreciendo bebidas para publico
manager de Bifrutas, “estamos ante la mds joven. Con este lanzamiento, la mar-
mayor innovacién de Bifrutas de los Ulti- ca amplia su mercado, que actualmente
mos afios”. Para la responsable de la mar- cuenta con las variedades Tropical, Tropi-
a,"la novedad de Bifrutas Active provie- cal sin azlcar, Mediterrdneo, Pacifico, Ibiza,
ne del entendimiento del consumidor de
referencia, los jévenes, que buscan ener-
gfa puntual para seguir con su ritmo de
vida diario. Ademds de la funcionalidad,
Bifrutas Active mantiene el sabor Tropical

Platano/Fresa y Pouch Tropical.

El lanzamiento de Bifrutas Active esta-
rd acompafiado en los préximos meses
por un ambicioso plan de comunicacién
que incluye campafias en television, on

-

CON BRITA = =&

que les gusta”. line y redes sociales, asi como sampling
Bifrutas Active, que se presenta en masivo en puntos de afluencia del target
formato lata con sabor tropical, no con- como universidades.

EMPRESA: AQUAFRESC

Entre las novedades que componen el catdlogo de produc-

tos destacados que hemos podido ver durante el transcurso de M ENOS ESFU ERZO Y MAS
Vendibérica 2015 encontramos la fuente de agua Storm, un AG| |_| DAD PARA El_ NUEVO

modelo innovador en su disefio fabricado por Crystal Mountain
que comercializa en nuestro pais la empresa Aquafresc. A

Es un modelo que destaca por su sencillez y por simplificar COOLER DE QUAFRESC
la maximo el proceso de cambio de bidones. Gracias a su depd-  equipada con un indicador LED que avisa del nivel de carga de
sito desechable, la sustitu- la botella cuando necesita
serreemplazada £l diseio BRITA Professional calidad de confianza.
externo también contribu-
ye a su atractivo. Contem-
pordneo y de acabados
muy cuidados, facilita el
mantenimiento y permite
su instalacién en cualquier
espacio.

Se presenta en diferen-
tes capacidades (11, 15y
|9 litros), siendo ambos

cién se realiza sin esfuerzo,
en tan solo unos segundos,
sin necesidad de emplear
herramienta alguna. Solo
hay que poner la botella en
la parte inferior de la fuente,
sustituir y listo.

SmartFlo SF-1 es el
nombre del sistema que se
emplea y que permite el
cambio instantdneo de la

botella, asegurando ademas ergondmicos para su fdcil
la higiene del proceso ya que en ningdn momento se produce  acceso por parte del usuario. El drea de dispensacién es sufi- ND dUde en contactar con nosotros
contacto con el agua. cientemente amplia para incluir recipientes o botellas de gran

; Pep P : +34 93 342 75 70

Su férmula de depdsito es su principal ventaja. Ademds estd  tamafio para el consumo de agua.

o0 visite nuestra web:
productos www.profesional.brita.es



cuestion de sensaciones

GAMA DE PRODUCTOS NECTA:
VENTAJAS INIGUALABLES

_—
£ NECTA

www.nwglobalvending.es
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Las expendedoras de comida casera, una via
para crecer en la venta automatica

Una forma diferente de comer es posi-
ble con la oferta adecuada en el vending.
Aunque todavia no es una opcién preferen-
te para el trabajador que se ve obligado a
almorzar fuera de casa, las expendedoras de
platos caseros crecen al abrigo de las gran-
des compafifas que introducen estas alter-
nativas en sus cantinas.

También avanza gracias a la confianza de
determinados operadoras que puesta sin
tapujos por esta modalidad, una linea en la
que se integré no hace mucho la compafifa
catalana Nostrum. Al margen de las expe-
riencias que ha compartido en la parcela
tecnoldgica impulsando pruebas que permi-
ten reservar determinados platos o encon-
trar la ubicacién de sus mdquinas, Nostrum
quiere seguir aumentando la presencia de
sus equipos en la calle.

Junto a la apertura de nuevos estableci-
mientos (prevé la inauguracién de entre 30

y 50 locales), este afio la oferta vending for-
ma parte de sus lineas estratégicas para
extender sus redes y, como pretende, dar el
salto internacional a través de un contrato
de "masterfranquicia’.

La firma cuenta actualmente con unas
120 tiendas en Catalufia, Valencia, Aragdn,
Madrid, Pais Vasco, Baleares y el sur de Fran-
cia y Andorra, habiendo cerrado 2014 con
una cifra de negocio de 12,12 millones de
euros, un 23% mds que el afio anterior. Aun-
que las expendedoras también se han ido

posicionando en este crecimiento, Nostrum
quiere mas.

Una prueba es su participacion enVendi-
bérica donde no solo promociona su cocina
sana, tradicional y 100% natural, sino tam-
bién su proyecto vending. “Cocinamos pla-
tos para llevarse a casa, a la oficina o tomar-
los en Nostrum mediante formato autoser-
vicio. Vendemos igualmente tiempo, ya que
todo el tiempo que se ahorra en dedicacion
a la cocing, se puede invertir en otras activi-
dades, sin por ello tener que renunciar a la
calidad de la cocina tradicional, de la que
ofrecemos una variedad de mds de 50 refe-
rencias a elegir El mismo concepto de comi-
da casera (Home Meal Replacement), ahora
con Nostrum Vending se lo acercamos a pie
de consumidor mediante nuestras maquinas
de venta automatica, facilitando nuestra
interaccidn de seleccién con el comensal”,
explican desde la compafifa.

Alianza Intel e Ingenico para impulsar pagos
seguros a través del Internet de las Cosas

Era cuestidn de tiempo. Intel e Ingenico
avanzaban hacia un mismo objetivo y sus tra-
yectorias se han cruzado en el camino dan-
do como resultado una alianza que persigue
mejorar la seguridad en los pagos a través
del Internet de las Cosas.

Las mejoras en la seguridad de las tran-
sacciones que augura el loT estdn detrds del
impulso que se espera reciban las compras y
los nuevos métodos de pago, un impulso
que en el caso de estas dos compafifas se
pretende desarrollar en una tableta que
soportard los requisitos bancarios EMV y las
funcionalidad de pago de la tecnologfa NFC,
estandares para prevenir el fraude de tarje-
tas bancarias, y que sentard las bases de futu-
ros desarrollos de otros productos como es
el caso de mdquinas de vending, quioscos
automaticos y dispositivos de sefializacidn
digital.

Ingenico aportard su experiencia en la
aceptacion de pagos, en base a su trayectoria
con dispositivos de puntos de venta, mien-

tras que Intel sumard su tecnologia de Pro-
teccién de Datos para las transacciones que
la compaifa dio a conocer a finales del pasa-
do afio.

Esta nueva solucién facilitard el desplie-
gue de pagos EMV seguros en una amplia
gama de dispositivos que ofrecen servicios
de valor afadido en las empresas de todos
los tamafios: desde mdquinas expendedoras
inteligentes al digital signage. Esta plataforma,
anteriormente llamada “Baker Beach”, asegu-
ra los datos de transaccién con una combi-
nacion de encriptacidn, gestién de dispositi-
vos POS y la capacidad de controlar qué ele-
mentos de datos van a los sistemas propios
de un comerciante y lo que se envia a un
procesador de la tarjeta.

El cambio de tecnologfa que se prevé en
Estados Unidos a partir del mes de octubre
y que obligard a todos los comerciantes a
pasarse a un terminal POS para asegurar los
sistemas ante los posibles fraudes se marca
como fecha clave tanto para los bancos
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como para los comerciantes.

El objetivo es que las nuevas soluciones
puedan contribuir a mejorar la aceptacion
de esta transicidn v, sobre todo, los estdnda-
res de seguridad de los dispositivos para
fomentar el uso de los pagos con tarjeta y
los nuevos dispositivos inteligentes.

En su segunda participacién en Venditalia,
la division de Intel en el pafs se presentd con
una nueva solucidn creada especificamente
para el vending, esta vez junto a N & W Glo-
bal Vending..

La pasarela Intel loT Retail es la alternati-
va de la compafifa para el vending inteligen-
te, una solucidn integrada de venta, flexible
que incluye elementos bdsicos de hardware,
software v seguridad para acelerar el desa-
rrollo y la implementacién de soluciones..

La pasarela de Intel para el vending estd
basado en el System-on-Chip (SoC) del
procesador Intel Atom E3815 e incluye el
software Intel loT Gateway.

ferias / hostelvending

Bianchi se alia con el vending inteligente de
Innova Pos para el mercado internacional

Bianchi se alia con InnovaPos y aunque
ambas acudieron con stand propio a Vendi-
bérica mostraron juntas su propuesta..

InnovaPos ocupd el 5E12 para presentar
en sociedad su propuesta de transforma-
cién en expendedoras inteligentes de cual-
quier tipo de mdquina gracias a su kit que
incluye software y equipamiento, mientras
que BianchiVending estard en el stand 5C06
presentando sus Ultimas novedades en
méquinas vending v en particular el modelo
LEI 700 PLUSTOUCH, un distribuidor auto-
mdtico de bebidas calientes y frfas con capa-
cidad para 700 vasos, que incorporard el dis-
positivo CCM, tecnologfa ideada por Inno-
vaPos, que permite convertirla en una‘smart
vending'.

Con este sistema impulsado por la com-
pafifa tecnoldgica se puede transformar una
méquina de vending tradicional en interacti-
va para comprar el producto a través de su
gran pantalla pantalla o gestionar contenidos
publicitarios online y mucho mds. Se dota al
equipo de interactividad, permitiendo una

comunicacién bidireccional con el consumi-
dor; una nueva forma de venta que preten-
den mejorar las recaudaciones.

El stand de BianchiVending acogié todos
los dfas a las 12.30h presentaciones del fun-
cionamiento y las posibilidades de la Smart
Vending. Los usuarios podrdn comprar pro-
ducto e interactuar cémo nunca antes con
la maquina.

La SmartVending supone una revolucién

en la gestién del punto de venta, una autén-
tica Brand Experience con la implementa-
cién de juegos y dindmicas experienciales,
ademds permite el control de todos los
pardmetros de la maquina de forma remota,
lo que posibilita y facilita la realizacion de
promociones Y activaciones atractivas para
los usuarios.

Se trata de una colaboracién de gran
calado en la industria. BianchiVending es uno
de los principales fabricantes del mercado y
siempre se ha identificado como una
empresa volcada con la tecnologia. La
empresa, sélida y con planes de futuro, se
pone como objetivo anticiparse a las
demandas del mercado y los consumidores,
y ser capaz de traer al presente el vending
del “mafiana”.

El grupo se considera hoy una institucion
del mercado, en virtud de su Grupo Espres-
so patentado, y de sus avances tecnoldgicos
continuos que caracterizan la oferta de pro-
ductos, que consiste en mdquinas cada vez
mds integradas, interactivas e intuitivas.

Almadera crea una linea para el OCS

Almadera lleva |5 afios dotando de for-
ma y también contenido a la venta y distri-
bucidn automaticas a través de sus instala-
ciones, montajes funcionales que aportan un
valor afiadido al servicio ademds de una
imagen totalmente personalizable.

Especializada en el desarrollo de mue-
bles para el vending, este afio la empresa se
abre camino en una nueva linea de negocio
con dos propuestas que pudimos ver duran-
te la celebracién de Vendibérica 2015 el
pasado mes de abril.

Se trata de dos muebles dirigidos al Offi-
ce Coffee Service, dos mddulos que ademds
de servir para la instalaciéon de cafeteras
incorporan cajones y espacios para el alma-
cenaje del producto, la reserva de los acce-
sorios o la recogida de residuos.

El primero de ellos es un mueble de
pequefio formato destinado a las mdquinas
mds reducidas del mercado. Estd indicado
para los modelos méds bésicos que se adap-

tan a zonas de menor consumo Yy que, adap-
tdndose a cualquier lugar, encuentran en
este tipo de mobiliario un aliado para el
orden y la comodidad del cliente final.
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Como sucede con la mayonia de las pro-
puestas de Almadera se puede adaptar y
personalizar segiin las necesidades, incluyen-
do tapa de metacrilato para la visualizacién
del contenido del cajén superior,iluminacién
para mejorar la imagen y la visibilidad o por-
ta vasos. Ademds incorpora un comparti-
mento para la instalacién de una papelera
donde depositar las cdpsulas una vez usadas
y otro para el almacenaje de producto, pale-
tinas, servilletas, etc.

El segundo de los muebles se asemeja a
un aparador que, gracias a su modularidad,
se adapta a todos los espacios y necesidades
de depésito. El panel que viste el fondo es
totalmente personalizable con los colores o
la imagen que se requiera y culmina en un
saliente con iluminacién que contribuye al
disefio de ese espacio reservado para la
pausa del café o la infusién.

Almadera conffa en el OCS para crecer
este afio.



