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Entrevistas

4/ Evelina Milani, responsable de marketing de NISI

NISI es una de las empresas mas destacadas en el ambito de los
consumibles para el café. Repasamos con ellos la evolucion de la
paletinas y las posibilidades de innovacion..

32/ Genoveva Séanchez, responsable de comunicacion de
la Asociacion de Fabricantes de Bebidas Refrescantes

Repasamos la actualidad del sector de los refrescos con la respon-
sable de comunicacion del colectivo que agrupa a las principales
empresas fabricantes en nuestro pais.

44/ Carlos Mitelli, responsable de ventas de EPS
Solutions, empresa organizadora de Expovending

Conversamos con uno de los responsables de la organizacion de
Expovending, la feria de vending de Brasil que como cada afio se
celebra el proximo septiembre.

Café

7/ Lavazza presenta novedades para el vending y el OCS

Sigue siendo una de las empresas referentes dentro del sector del
café. Lo volvié a demostrar en la Ultima edicion de Venditalia con la
presentacion de nuevos cafés y nuevos sistemas para el OCS..

Noticias

10 / Aneda anuncia la celebracion de Vendibérica en
octubre del afio proximo

Ya hay fecha para la celebracion de la Feria del Vending en nuestro
pais. Sera del 18 al 20 de octubre.

13/ El mercado del vending vuelve a crecer en el ultimo
trimestre en cuanto a venta de maquinas

Los datos de venta de expendedoras nuevas vuelven a ser favora-
bles para los fabricantes que sigue recuperando mercado, aunque
sin llegar a cifras de antes de la crisis..

14 / Los usuarios se rebelan contra la oferta alimentaria
en el vending

La iniciativa de los consumidores vuelve a poner en entredicho la
variedad de la oferta de las maquinas expendedoras

Especiales

24/ El mercado de bebidas frias, una aproximacion

Analizamos la situacion del mercado de las bebidas friasy su
incluencia en el vending, repasando las principales propuestas de
las emrpesas del sector..
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36 / Los fideos orientales listos para comer, un nuevo
modelo de negocio que se cuela en el vending

Puede tener bastante mercado y las principales marcas de este tipo
de productos estan moviendo ficha

22/ La Noche del Vending se mueve entre la diversion y la
solidaridad

Galeria de fotos con los mejores momentos de la noche en la que
no falto el humor y el compafierismo

Ferias

40 / Hostelco amplia su oferta y se abre a nuevos sectores
para hacer mas atractiva la oferta

Una de las grandes ferias de otofio vuelve a apostar por hacer
confluir nuevos sectores.

Medios de pago

Empresas

46 / Todas las novedades que pudimos ver en Venditalia

Hacemos un repaso de lo mejor que se vio y se presentd en la Feria
del Vending italiano

61/ Vending Malaga, nuevo distribuidor de Bianchi

Las empresas firman un acuerdo para acercar los servicios del
fabricante a los operadores de la Costa del Sol.

62/ Alta Group presenta una nueva leche granulada
pensada para el vending

Leche fresca para mejorar el rendimiento y el sabor de los prepara-
dos de bebidas calientes.

Productos

34/ Apple Pay dispara los ingresos en el vending

Las nuevas aplicaciones de pago mejoran los resultados en las ex-
pendedoras. La prueba, la experiencia de USA Technologies y Apple
Pay en Estados Unidos
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EVELINA MILANI, RESPONSABLE DE MARKETING EN NISI

“La busqueda de nuevos materiales
es todavia la asignatura pendiente”

EN NISI LLEVAN CASI CUA-
TRO DECADAS DEDICADOS A
FABRICAR PALETINAS PARA EL

VENDING. SU CAPACIDAD PARA
APORTAR NUEVAS SOLUCIO-
NES HA VUELTO A QUEDAR DE
MANIFIESTO EN VENDITALIA

-Lo primero que nos gustaria saber es
como ha sido el 2015 para Ni Si, teniendo
en cuenta que para el vending en genera ha
sido un ano positivo.

El 2015 ha sido un afo de reorganiza-
cién y planificacién en NISI, sobre todo, por
efecto de la recuperacion del mercado del
vending. Aun siendo afios complicados, en la
empresa no hemos padecido la crisis en sus
peores términos gracias a que tenemos una
clientela, en su mayorfa internacional, y muy
fiel que ha logrado mantenerse..

-{Qué novedades habéis presentado en
Venditalia?.

En mi opinidn, Venditalia es la feria mds
importante del sector del vending y Ni.Si
siempre ha estado presente para reecontrar
amigos y clientes. Nuestra novedades para
esta edicién han sido dos. La primera, las
paletinas envueltas vy personlizabiles con
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logo en diferentes dimensiones, y la segunda
las paletinas automdticas de | [5y 125 mm.

-{Qué modelos de los que comerciali-
zais funcionan mejor en las maquinas
expendedoras!?

Es dificil destacar un modelo sobre otros
ya que todas nuestras paletinas funcionan
muy bien en el mercado. Su rendimiento en
las mdquinas es excelente, es mds a menudo
solemos colaborar con los fabricantes de
madquinas para el mejor desarrollo del pro-
ducto.

-El mercado de las paletinas puede
parecer muy simple para el operador poco
experimentado, jpero qué importancia tie-
ne para el vending contar con un buen
material en este tipo de accesorios que
complementan el servicio?

Creo que lo mds importante para el
operador es que con una paletina de cali-

LOS MAS IMPORTANTE PARA EL
OPERADOR ES QUE CON UNA
PALETINA DE CALIDAD, BIEN
DISENADA, SE REDUCEN LAS
SALIDAS DE LOS TECNICOS Y
POR TANTO SE AHORRA

dad, bien disefiada y con un éptimo com-
portamiento en la mdquina, se reducen las
salidas de los técnicos por posibles averfas o
atascos, algo que supone un gasto para las
empresas de gestion y que se reducen si se
cuenta con un buen producto..

-iSigue siendo la sostenibilidad ambien-
tal y las bisqueda de materiales mas res-
petuosos con el medio ambiente la gran
asignatura pendiente de las paletinas?

Sin duda es una asignatura en la que adn
hay que mejorar porque todavia no hay un
material superior que pueda sustituir al plds-
tico aportando las ventajas de este.

-i{No hay alternativas al plastico para las
paletinas?

Bueno, se habla mucho de la paletina de
madera, pero no solamente creo que no es
una alternativa ecoldgica y sostenible por el
propio consumo de la materia prima, sino
también porque no es el material mds ade-
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cuado desde el punto de vista de la higiene.

-({En cuanto a disefio para un mejor
rendimiento dentro de la maquina, cudles
son las principales novedades que ha intro-
ducido Ni.Si?

Para mejorar el comportamiento de la
paletina dentro de la maquina, Ni.Si directa-
mente ha creado una nueva paletina, a
doble impronta que no tiene bordes y, por
tanto, se despega mejor para dispensarla
junto a la bebida.

-Una tendencia que esta en auge en el
vending es el ‘coffee to go’, ;qué papel cum-
plen las paletinas y qué novedades existe
este formato de consumo?

“*/ TODO UN MUNDO
DECOMPONENTES
.- Y SOLUCIONES

PARA EL SECTOR DEL VENDING

www.suzohapp.com/eu/es
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Por lo que concierne al “coffee to go”,
seguramente la paletina es un accesorio que
tiene que ser considerado sobre todo en
sus dimensiones mds grandes. Ya estamos
colaborando con empresas multinacionales
para el desarrollo de una paletina para este
nuevo formato de negocio en auge

-;Cuales son vuestros objetivos para
este 2016?

Bdsicamente seguir sirviendo a nuestros
clientes de la mejor manera posible y mejo-
rar nuestra productividad incluyendo la pro-
mocién de nuevas inversiones. También
seguimos buscando nuevos materiales que
sean mds sostenibles.
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NOVEDADES CAFE

VENDING

OCS

Lavazza descargd todo su nuevo arsenal
en la feria italiana de vending. Como suele
hacer habitualmente, la compafifa aprove-
chd esta importante cita para mostrar un
buen ndmero de productos totalmente
novedosos y especialmente pensados para
el canal vending y el OCS.

La marca italiana quiere renovar su
compromiso con el sector y reforzar su
presencia en dos segmentos, en los que
opera con mds de 2,5 millones de méqui-
nas repartidas por todo el mundo gracias a
sus sistemas Espresso Point y Blue Point
con los que estd presente en oficinas y
estaciones de tren de todo el mundo.

Se presentaron tanto nuevas maquinas
como nuevo producto en cdpsula y en gra-
no para el vending. En un stand de mds de
400 metros cuadrados se pudo ver la nue-
va LF 400, destinada al mercado del Office
Coffee Service, con un disefio compacto y
moderno que combina rendimiento v faci-
lidad de uso y que también se comercializa
en su version ‘Milk'.

LavArin
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LAVAZZA INTRODUCE UN NUEVO SISTEMA DE GESTION PARA
DAR UN NUEVO IMPULSO AL SEGMENTO DEL OCS. ESTARA DIS-
PONIBLE PARA LOS OPERADORES A FINALES DE ANO

Dentro del vending, Lavazza acudié con
una nueva maquina automdtica ‘table top’ de
pequefias dimensiones para localizaciones
de consumo medio que incluye un dispen-
sador de cdpsulas y se adapta a diferente sis-
temas de pago.

También dentro de este mismo segmen-
to se presentd la LB2600, disefiada para el
OCS y con una propuesta totalmente pro-
fesional.

En cuento a producto, Lavazza dio a pro-
bar la nueva gama en grano para el vending,
una seleccién de granos de calidad para
ofrecer un producto premium en el canal y
totalmente adaptado a sus caracteristicas.
Tres son las referencias que se lanzan: Aro-
madtico (también certificado por

Para el mercado de las
cdpsulas, la firma se estrena . =
con dos nuevos productos = B . ol [ el
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vending

Rainforest Alliance), Equilibrato e Intenso.

Dos nuevas referencias se unen a su
catdlogo de infusiones: English Breakfast y
Green Tea, opciones para ampliar la pro-
puesta en la pausa del trabajo.

Ademds, Lavazza introduce un nuevo sis-
tema de gestién empresarial con el objetivo
de dar un impulso al segmento OCS, con el
apoyo a los gerentes en sus inversiones a
través de una nueva formula de explotacién
de las maquinas.

A finales de este afo, los operadores
podrdn conectarse a un sistema integrado
Bluetooth de bajo consumo, que permitird
supervisar los desembolsos de una manera
sencilla y analizar el target de consumo aso-
ciado con las mdquinas.
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CAFE DE MAQUINA

Mucho se ha hablado de la
informacién aportada por la
Organizacién Mundial de la Salud
sobre el riesgo de consumir bebi-
das demasiado calientes.

Tras el informe publicado por
la Agencia Internacional de Inves-
tigacién sobre el Céncer, las alar-
mas saltaban en todos los medios
de comunicacién al constatar este
organismo que aquellos liquidos
servidos a mds de 65 grados
aumentan las posibilidades de
sufrir un tipo de céncer, concreta-
mente el de esdfago.

La evidencia parte del estudio
realizado en paises asidticos como
China, Irdn y de América del Sur,
asi como en Africa, lugares en los
que hay una alta prevalencia de
este tipo de cdncer y en los que
ademds se acostumbra a tomar
bebidas muy calientes, como el
maté o el té.

Por tanto, no es el producto
en sf el que estd relacionado con el cancer de
esdfago, sino mds bien la temperatura a la
que se toma, no a la que se sirve.Y es que en
los paises en los que se desarrolld la investi-
gacion, hay liquidos que se toman por encima
de los 65 grados, temperatura limite marcada
porla OMS.

En Europa y en Estados Unidos no suele
darse esta circunstancia porque las bebidas,
normalmente, no se ingieren a esa tempera-
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Café Solo

tura aunque su elaboracion si exija que el
agua llegue a la ebullicion. Es mds, como se
han encargado de recordar los medios de
comunicacion, segin datos del Forum del
Café aunque la bebida se elabora a mds de
65 grados, en el proceso de servirla préctica-
mente ya baja hasta esa temperatura, aunque
normalmente no se bebe hasta pasados unos
minutos, llegando incluso hasta los 55 grados.

Pero no solo en casi todo occidente no

CEE

CaféSololarge  GaféCorado  Gaéanlede

tomamos el café a una tempera-
tura que supone un riesgo para la
salud, sino que el informe tam-
bién ha servido para desechar
por completo la idea de que el
café es un producto clasificado
como carcindgeno por la propia
Agencia Internacional de Investi-
gacion sobre el Cénceren 1991,

Tras la revision de 1.000 estu-
dios en humanos y animales, la
IARC asegura que “no hay prue-
bas concluyentes de que su con-
sumo tenga un efecto cancerige-
no”."Muchos estudios epidemio-
|6gicos demostraron que el con-
sumo de café no tuvo efectos
carcinogénicos para los canceres
de pancreas, mama y prostata.
Menor riesgo se observd para los
canceres de endometrio, Utero vy
de higado. Para otros més de 20
tipos de céncer, la evidencia no es
concluyente”, sefiala el organismo
en un comunicado.

Lo mismo sucede con el mate, una de las
infusiones mds populares en Sudamérica.

El café queda libre de especulaciones en
su relacion con un tipo de céncer relaciona-
do directamente con el consumo de tabaco
y de alcohol, aunque como se encarga de
advertir la propia OMS, el riesgo lo sigue
imponiendo la temperatura a la que se tome,
asi que no estard de mds dejar enfriar un
poco la bebida antes de llevdrnosla a la boca.

SILVESTRE

CAFE

The Nature of Coffee

Especialistas en Marca Blanca.
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Tel: +34 961 705 338 - info@cafesilvestre.com

C/Caminas 23 - Fortaleny, Valencia, SPAIN
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LA PAUSA DEL CAFE
momento para socializar o para el descanso

Las motivaciones que llevan al consumi-
dor ante una mdquina de café o a la cafete-
rfa de la esquina son muy diversas, pero en
la mayoria de los casos se podrian resumir
en dos grandes grupos: los que acuden a
socializar y los que van a tomarse un respi-
ro.

En cada caso depende mucho el
momento del dia y también el tipo de con-
sumidor de café que seamos, una clasifica-
cion que se ha vuelto a actualizar en un
estudio realizado por la Universidad de
Edimburgo en colaboracién con Brita Pro-
fessional.

En el informe se recogen conceptos de
gran interés como los diferentes elementos
que se evaldan en la experiencia de consu-
mo del café, lo que buscan los consumido-
res y lo que valorardn en un futuro.

Para empezar, la primera clasificacidn
que se establece es la del tipo de consumi-
dor con tres categorfas: el comprador, los
‘take-a-breakers’ y los socializadores. El
estudio profundiza en los detalles que
caracterizan a cada una de estas categorfas
y lo que buscan en su experiencia de con-
sumo, qué conexidén emocional tienen con
el café, como interactdan con el y cdmo
usan el espacio en el que lo consumen.

Entre las principales conclusiones de la
investigacidn destaca el hecho de que tanto
los que eligen la pausa del café para tomar-

LOS ESPACIOS FISICOS ESTAN OGLIBADOS A CAMBIAR
PARA FACILITAR LA INTERACCION ENTRE LAS PERSONAS

se un respiro como los socializadores, son
mds propensos a la interaccion, buscando el
contacto con los demds o una rutina agra-
dable, mientras que los compradores son
mds partidarios de una experiencia tranqui-
la y cémoda.

Siempre es importante analizar los gus-
tos del consumidor para poder ofrecer lo
que corresponda en cada caso, un atencion
directa a sus necesidades que recupera la
sintonfa y establece vinculos estables entre
la persona y el servicio que reciben.

Los tres grupos tienen en comun su gus-
to por una atmdsfera y un ambiente cuida-
do vy agradable como factores imprescindi-
bles para repetir Aunque estd sobre todo
orientado a establecimientos hosteleros, es
una méaxima que también se puede aplicar a
los corner coffee de cualquier oficina.

Més de la mitad de los consumidores, el
58%, utilizan el espacio del café para interac-
tuar con la gente, mientras que solo uno de
cada cinco lo hace para desconectar y rela-
jarse.

Ese mismo cardcter social se imprime a
las demandas. Los consumidores quieren
tiendas, cafeterfas y lugares enfocados a faci-
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litar la socializacién, los momentos de relax
y también, en el caso de los establecimien-
tos, a organizar eventos.

El estudio ya adelanta que los espacios
fisicos estan obligados a cambiar para facili-
tar esa interaccién entre el consumidor, con
gran importancia para la tecnologfa que va a
transformar la forma en la que participa el
cliente. Se debe tender a espacios mds
cémodos, porque eso es lo que esperan
dos de cada tres encuestados.

Aunque el estudio no estd enfocado
directamente al vending y los momentos de
consumo que este proporciona, muchos de
ellos son aplicables ya que al final lo que se
analiza es lo que espera el consumidor de su
experiencia asociada al café. Comprender
sus exigencias y adaptarse a las mismas estd
en el corazdn de cualquier negocio que
quiera progresar.

No es lo mismo ofrecer un café en un
sitio de paso, un café on the go que tener
una pequefia cafetera en una oficina o una
méquina free standing en un espacio de des-
canso. Ni el ambiente ni la oferta deben
parecerse y en dar con el modelo adecuado
reside el éxito del vending café.

VISTA L PLUS
LIFT & TOUCH

|La innovacion nunca Vista.

Puede ser que sea el ascensor con una gran
precision y delicadeza al dispensar alimentos y
productos no alimentarios; o la tecnologia de
pantalla tactil con monitor de 77 0 46” Multimedia;
o incluso el llamativo disefio que permite la
integracion de este distribuidor en cualquier

entorno: las razones para elegir VISTA L PLUS son
muchas y todas convergen hacia el objetivo mas
importante, desarrollar su negocio.

Visita bianchivending.com y descubre por qué
VISTA L PLUS es tu opcién de éxito.

% Energy ; Product Refrigeration Energy Safetydevice or
i s sl o=

BianchiVending

bianchivending.com
info@bianchivending.com
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Vendibérica 2017 se celebrara del 18 al 20 de
octubre coincidiendo con Fruit Attraction

Se ha hecho esperar pero Vendibérica
2017 ya tiene fecha. Serd del 18 al 20 de
octubre del afio préximo, coincidiendo con
Fruit Attraction, una feria dedicada a las fru-
tas y las hortalizas y que en las siete edicio-
nes que lleva en el calendario se ha confir-
mado con el referente dentro de este seg-
mento.

Se quiere aprovechar la buena marcha
de esta Feria, una nueva asociacion tras pro-
bar con Horeq y el Salén del Gourmet, y
también evitar la coincidencia con las con-
vocatorias sectoriales europeas que, el afio
proximo, se concentran en la primavera,
como es el caso de Vending Paris en marzo
y Eu'Vend en abril.

Vendibérica regresa al otofio dandose un
afo de margen para trabajar bien la promo-
cién e incrementar su capacidad de convo-
catoria, buscando nuevas alianza y sinergfas
sectoriales que contribuyan a dinamizar el
evento.

La noticia la dio a conocer Juan José
Mach como director del Comité de Provee-
dores de la Asociacidn nacional de la Distri-
bucién Automadtica durante el transcurso de
la Asamblea General del colectivo el pasado
|7 de junio en Madrid.

La Feria estard promovida sectorialmen-
te por Aneda a través del Comité de Pro-
veedores y organizada por Ifema, como en

las dltimas ocasiones.

La coincidencia con Fruit Attraction tam-
bién es una buena ocasién para reorientar la
feria del vending destacando el papel de
este canal de venta y compra por impulso
que sigue en busca de nuevas férmulas para
diversificar su oferta alimentaria.

El vending sano o saludable es un con-
cepto que se quiere reforzar con diferentes
propuestas, entre ellas, la introduccion de
nuevos productos de calidad, comida fresca,
productos saludables y todo lo relacionado

DESDE LA ORGANIZACION
SE PLANTEA EL DESARROLLO
DEL CONCEPTO "EAT&GO’
CON EL OBJETIVO DE INTE-
GRAR DIFERENTES TEN-
DENCIAS RELACIONADAS
TANTO CON EL CONSUMO
‘ON THE GO’ COMO CON
OTRAS INDUSTRIAS AFINES
DE AHI LA COINCIDENCIA
CON FRUIT ATTRACTION
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con el concepto ‘on the go', en pleno desa-
rrollo dentro de la IV yV gama, Iineas con
gran presencia en Fruit Attraction.

Es por ello también que junto a la Feria
se desarrollard el concepto ‘Eat & Go', una
marca paraguas, global e integradoras que
pretende ser transversal y sumar dentro de
la nueva estrategia desde la que se preten-
den impulsar Vendibérica, acercdndola a
otros sectores pero sin perder la identidad
propia del canal.

Vendibérica 2015 se celebrd en el mes
de abril y congregd a 92 empresas y miles
de visitantes en torno a las tendencias que
marcan la evolucién de la venta y distribu-
cién automaticas.

Ya en esa ocasion logrd superar las
metas marcadas y antes del evento, decidid
trasladarse al pabellén 2 para dar cabida a la
solicitud de espacio expositivo.

Para potenciar la visibilidad de los nuevos
productos, la organizacién cred un espacio,
Vendlnnova y se dedicé una espacial aten-
cién a todo lo relacionado con lo saludable,
tendencia que parece también marcard las
novedades para la proxima edicion.

En las préximas fechas se irdn dando a
conocer los métodos para reservar el espa-
cio y también las actividades paralelas que
se desarrollardn durante la Feria Internacio-
nal de Vending.
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Aneda recupera la campana ‘Benditas
Maquinas’ para conectar con el cliente final

La efectividad de la campafa
‘Benditas méquinas’ impulsada por
PVA antes de su disolucidn vy la
capacidad para promover la interac-
cion con el consumidor final se
ganan una segunda parte.

ldeada a finales del pasado afio
para mejorar la imagen del sector a
través de la difusidn de acciones
publicitarias y de marketing y esta-
blecer una nueva via de comunica-
cién de los usuarios por medio de
una web v la activacion del perfil en
las redes sociales, la campafa regre-
sa ahora de la mano de Aneda.

Lo hace estrendndose con su promocion
de ‘Consigue tu mdquina de vending ideal’,
una accién que permite a las personas que
se den de alta en la web elegir los productos
que les gustarfa tener en una maquina

Benditas maquinas
@benditasmaquinas

La campafia incluye ademds la
publicacién de dos articulos en el
blog habilitado en la web que se cred
a finales del pasado afio con conteni-
dos dirigidos principalmente a los
consumidores. El objetivo siguen sien-
do "dar a conocer la versatilidad de

Biografia  Informacién  Entray Partioipal  Fotos  Més

Alimentos/bebidas [ Estedo [[] Fotolvideo

una mdquina de vending y generar
una corriente de opinién positiva a
nuestro favor”.

Por el momento no hay progra-
mada ninguna accién de ‘street mar-

expendedora.

Hay programados cuatro sorteos que se
extenderdn hasta el mes de enero préximo
dando la posibilidad a los socios de la aso-
ciacién de tener sus productos en este esca-
parate.

keting' como |la llevada a cabo en el
municipio cdntabro de Tresviso o la
espectacular escalada de una maqui-
na expendedora al pico del Penyagolosa en
Castelldn, con la que AGR Food Marketing,
la empresa que ha gestionado la creatividad
de la campafia, gand el Bronce en la catego-
rfa Best PR de Bebidas no Alcohdlicas.
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BianchiVending,

Las expendedoras entran en la Era Digital

No hay nuevo modelo de méquina de
vending o café en el mercado que no inclu-
ya su version con pantalla tactil. Por no que-
darse atrds, porque lo hace la competencia
o porque realmente estdn convencidos de
que sus nuevo usos pueden aportar las ven-
tajas que suponen los incrementos de coste,
todos los fabricantes cuentan con modelos
‘touch’,'screen’, 'digital"...

Y es que estamos y pertenecemos a la
Era Digital, un mundo en el que lo digital y la
tecnologfa definen el devenir de los mode-
los de negocio y de nuestro vivir diario. La
tecnologfa por si sola no tiene sentido vy
entre una maquina cldsica con su vitrina y su
botonera y un equipo que hace lo mismo
pero solo que tiene una pantalla de 40 pul-
gadas no hay diferencia alguna.

Lo importante de equipar las maquinas
con pantallas y tecnologfa digital estd mds
alld de la estética, la vistosidad o la adapta-
cién a esa mundo tdctil en el que el mundo
se domina a golpe de dedo.

Segun datos aportados por Accenture, la
economia digital global representd el 22%
del PIB mundial en 2015.Y estd creciendo
rdpidamente, a un ritmo que permitird
alcanzar el 25% en 2020, frente al 15% de
2005.

También aqui tenemos que hablar de
Millenials, generacién que no solo ha traido
consigo un nuevo tipo de cliente, sino tam-
bién una nueva clase de empleado, con

perspectivas y aspiraciones muy diferentes.

Estos cambios no son graduales. De
hecho, el cambio se ha convertido en la
nueva realidad. En el vending se observan
claramente las dificultades que suponen,
con un mercado en el la mayorfa de las
madquinas que hay instaladas en la calle toda-
via se ajustan a un modelo digamos “anti-
cuado” a pesar de que, en muchos casos,
son maquinas nuevas.

Si es cierto que las nuevas ventas que
llevan a cabo los fabricantes empiezan a
equilibrar la balanza por el tipo de mdquinas
que comienzan a demandar los operadores,
pero aquf la brecha vuelve a ser grande
cuando hablamos de grandes empresas con
capacidad de inversidn y pequefios empre-
sarios a los que renovar el parque de maqui-
nas les supone un esfuerzo dificil de asumir,

Maquina con pantalla digitalPero el cam-
bio hay que asumirlo y también en el akra
de los Datos, los dispositivos aparecen
conectados unos con otros, dando como
resultado una enorme plataforma de distri-
bucidn tanto de contenidos como de servi-
cios y aplicaciones, incluso de publicidad.

Lo digital se acerca més a lo que se refie-
re a los nimero que a los dedos, aunque en
ambos casos para el vending vayan unidos.
La previsible disyuncién de la que todo el
mundo habla llama a las puertas del vending
para a través de esas grandes pantallas que
dominan ahora las mdquinas expendedoras
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se produzca esa interpelacién entre el con-
sumidor, lo digital y los nuevos modelos de
negocio que tiene que ir apareciendo.

Es muy facil dar una vuelta por la oferta
actual y toparse con equipos como la Canto
Touch de Necta, la Luce X2 Touch de Rhea-
vendors, las LEI Touch de Bianchi, la APS Pre-
mium Shop de Jofemar, la Winning Duo
Toch de FAS International...

Esa generacién de “millenials”, los poten-
ciales compradores de la actualidad y del
futuro, priman los aspectos visuales vy la car-
ta de presentacion de este tipo de mdquinas
es inmejorable para ello. Pero ademds pro-
mueven esa interactividad que en las com-
pras es tan importante para el cliente, tam-
bién en un canal como el vending en el que
una de sus principales caracterfsticas es la
sencillez y la rapidez de respuesta.

No es necesario perder esto, pero si que
es verdad que se invita al cliente a pasar més
tiempo delante de la mdquina, a atender
sugerencias (como sucede en cualquier
establecimiento de hostelerfa) vy a dar opi-
niones.

El vending se acerca algo mds al comer-
cio tradicional, al servicio que se presta en
el, a la vez que se hace mds tecnoldgico
incorporando nuevas utilidades como la
propia publicidad, los juegos o las nuevas
técnicas de promocion y venta, una fusién
que se anuncia como el cambio mds impor-
tante para el canal de los dltimos afios.
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El mercado del vending despega con una
venta de maquinas nuevas que crece un 33%

Tras cerrar el afio con un crecimiento
del 6%, la venta de mdquinas expendedoras
nuevas experimenta un nuevo empujon en
el primer trimestre del afio segtin los ndime-
ros aportados por los fabricantes a Aneda.

Con 4.700 unidades vendidas, el volu-
men se incrementa un 33% en los primeros
tres meses del afio en comparacién con el
mismo periodo del afio anterior, debido al
buen comportamiento de todas las familias
de mdquinas, aunque muy especialmente a
la principal en nuestro pafs, como son las
expendedoras de café.

De nuevo, con una temporada propicia y
con muchas innovaciones en el mercado, las
madquinas de café aportan la gran mayorfa
de ese incremento, ya que suponen el 59%
de las mdquinas nuevas que se activan en el
mercado, creciendo en este caso un 30%.

La familia de snacks también evoluciona
a buen ritmo, representando el 29% de las
ventas y creciendo en este primer trimestre

apliYen
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por encima del 17%.

Segun los datos facilitados por la asocia-
cion “de la mayor familia, café y bebidas
calientes, el 53% de las maquinas son ‘free
standing’ y el espresso representa un 94%
de las maquinas vendidas”. La familia snacks
contintia dominada en un 100% por maqui-
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nas de espirales y el 89% son mdquinas con
temperatura por debajo de los 5 grados.

En Portugal el mercado crece exacta-
mente al mismo ritmo en el primer trimes-
tre de 2016, un 33% con alrededor de unas
800 unidades vendidas, siendo también la
mayonia de ellas, un 74%, maquinas de cafés
y bebidas calientes, aunque es la familia de
snacks la que mayor incremento se apunta
con un crecimiento del 35% en relacién al
mismo periodo del afio anterior.

Como viene siendo ténica habitual y al
contrario de lo que ocurre en nuestro pafs,
en el caso de la mayor familia, café y bebidas
calientes, el 79% de las mdquinas son ‘table
top'y el espresso representa un 94% de las
mdquinas vendidas.

La familia snacks ha estado dominada en
un 99% por méaquinas de espirales y el 61%
han sido maquinas con temperatura por
debajo de los 5 grados, seguidas de las ‘table
top' con un 25% de las ventas.
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LLos usuarios se rebelan contra la oferta
alimentaria limitada en el vending

Ya no se trata de la critica de especialis-
tas en alimentacién o de voces aisladas rela-
cionadas con la salud, el cliente final, el con-
sumidor, pide a gritos una oferta diferente
en las mdquinas expendedoras.Ya hemos
constatado en mds de una ocasién que los
productos que mds se venden y que mds
rotacién tienen en el vending no son los
mads saludables. Todo lo contrario, la mayor
parte de los beneficios de las empresas
operadoras llegan de parte de las bebidas
azucaradas Y los snacks a base de chocolate.

Por lo limitado del espacio, el operador
tiende a llenar los canales de la madquina con
estas opciones que “dejan mds dinero”, sin
embargo, no es suficiente. Sin que haya un
vuelco en los gustos v las preferencias del
consumidor en general, los gustos vy las ten-
dencias apuntan a una transformacion, lenta
pero estable, que lleva al usuario de este
canal a pedir una oferta més variada.

Con la facilidad que nos brindan las eti-
quetas, los bautizados bajo la referencia de
los “millenials” encabezan esta revolucién
alimentaria a base de formacidn, informa-
cién y conciencia sobre lo que comen.

Son los que Ultimamente se manifiestan
con mas fuerza en favor de una alimenta-

cién mds equilibrada y un ejemplo mas lo
encontramos estos dias en el dmbito uni-
versitario de nuestro pais.

Concretamente en la Universidad de
Malaga, un grupo de estudiantes de Ciencias
de la Informacién ha impulsado una campa-
fia con el objetivo de incorporar alimentos
sanos en las maquinas expendedoras de la
UMA.

Con el nombre de ‘Healthy Yummy' han
creado un movimiento en las redes sociales
en el que llaman la atencidn sobre la escasa
variedad que encuentran en las méquinas
de su Facultad y en el que aportan consejos
y alternativas para comer de manera mds

equilibrada.

Las méquinas expendedoras de las Uni-
versidades, como las de la mayorfa del ven-
ding publico, se limitan a ofrecer los produc-
tos “mds demandados” olviddndose tanto
de la fruta como de las personas con algin
tipo de trastorno alimentario.

Ahora en época de exdmenes, cuando
las cafeterfas de los centros estdn cerradas,
las carencias se hacen mds evidentes y con
una critica clara y abierta apuestan por exi-
gir otras alternativas, algo a lo que al parecer
se opone la empresa adjudicataria que no
es otra que Pelican Rouge, una de las mds
importantes.

EVEX abre los registros para participar en el
evento de la Costa Azul el mes de noviembre

Ya se pueden formalizar los registros para
participar en una nueva edicion de la ‘Euro-
pean Vending Experience’, la cita que cada
afo promueve la Asociacion Europea deVen-
ding para acoger tanto su Asamblea General
como las conferencias del sector.

Bajo esta nueva edicidn es la segunda que
se convoca, tras la celebrada en Mdlaga el
pasado mes de noviembre. En esta ocasién, la
organizacién se traslada a Cannes, Francia,
para los dfas 24 y 25 de noviembre atraer a
los profesionales de toda Europa en torno a
las novedades del sector:

Como ocurriera con Aneda, la EVA con-
tard con la colaboracidn de la Asociacidn

Francesa de Vending, Navsa, para impulsar
este evento empresarial que volverd a contar
con todos los sectores representativos.

Se desarrollard en el Hotel InterContinen-
tal Carlton, un legendario palacio simbolo ese
la Costa Azul, y como ocurrié en Malaga ser-
vird no solo para promover los contactos
comerciales, sino para hacer“sector” con visi-
tas culturales y actividades complementarias.

Durante la cena de gala, ademds este afio
se ha convocado un premio a la innovacién
en la industria, al que se podrdn presentar los
proyectos a partir del préximo mes de sep-
tiembre.

Ya se pueden consultar las condiciones
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para participar como patrocinador y visitan-
tes en la pagina web de la EVA, desde donde
se podrdn realizar todos los tramites de
reserva para acudir a la cita.

Por el momento, marcas como Mars
Drinks, Nayax, Worldline, SUZOHAPP N &
W Global Vending, Ingenico y Huhtamaki,
figuran entre los grandes patrocinadores,
donde ademads se integran empresas como
Regilait, BWT, Azkoyen, Bianchi, De Jong
Duke, Instant, Microtronic, Vendman, Coffee
& Drink Systems y Televen.

Se ha creado un espacio web para seguir
la informacién sobre el evento v facilitar los
registros online.
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La ventas de la empresa se estancan,
¢qué camino seguir en el vending?

UNA BUENA MANERA DE
CORREGIR PRACTICAS
INADECUADAS EN LA
EMPRESA ES PROMOVER
LA COMUNICACION CON
EL CLIENTE FINAL. LARED
COMERCIAL ES IMPORTAN-
TE, PERO TAMBIEN UN TRA-
BAJO CONSTANTE

En unos afios definidos como “de crisis”,
evaluar la marcha de una empresa y buscar
culpables en los “ciclos econémicos’ es el
camino fdcil y a veces el mds corto para lle-
varnos a engafios.

En los cinco dltimos afios, muchas
empresas han visto caer sus ventas, algunas
de ellas se han ido a la quiebra, otras se
mantienen planas, pero no hay que olvidar
que también las hay que han crecido vy lo
han hecho aprovechando la coyuntura, en
algunos casos, y aplicando nuevas estrategias
en otros.

En el vending ha habido de todo vy
teniendo perfiles tan diversos segin el lado
en el que se sitda la empresa en cuestion
(fabricantes, operadores, productores...),
los obstdculos se han salvado de maneras
muy distintas en aquellos casos en los que
no solo no se han perdido ventas, sino que
estas siguen prosperando.

Y es que no siempre que una empresa
se estanca o retrocede es culpa de la eco-
nomia en general, el equipo o la persona
que la dirige, los que toman las decisiones
tienen en su mano cambiar el rumbo.

Una pregunta que muchas veces no se
formula bien o se contesta de manera arbi-
traria es por qué no se vende o se ha deja-
do de vender. Puede ser que el consumidor
no tenga recursos para comprar, pero tam-
bién hay que buscar otras razones, tan sim-
ples como que el producto no sea el ade-
cuado o el servicio no se esté comunicando

bien, o no se preste de la manera correcta.

Las estrategias empresariales pueden
estar muy bien definidas, pero no son eter-
nas. Lo que funciona hoy puede que mafiana
no tenga tanto éxito y si no te anticipas,
debes poder corregir el rumbo antes de ira
pique.

Una buena manera de corregir précticas
inadecuadas es la comunicacién con el clien-
te final. En el vending tanto las empresas
fabricantes como los distribuidores de pro-
ducto, a través de la red comercial, tienen
mds capacidad para “tomar el pulso” del
publico objetivo, mientras que el operador
siempre se haya un poco mas alejado, sin
embargo, en ambos casos realizar una
encuesta de satisfaccidon o de evaluacidn
puede dar las claves que se necesitan para
reflexionar y tomar nuevas decisiones.

Hacer una encuesta que cumpla con lo
que necesitamos no es facil. Quién no ha
rellenado alguna con poca fe o dejdndola a
la mitad... Hay que trabajarla y, sobre todo,
dirigirla para el fin que nos proponemos
que no es otro que lograr que el que la
rellena esté satisfecho con el servicio.

El arte de preguntar hay que saber
manejarlo vy para ello existen empresas
especializadas que estudian las mejores
opciones y entre los consejos que apuntan
estdn detalles como no incluir demasiadas
preguntas, ofrecer multiples opciones de
respuestas limitadas o no centrar claramen-
te los objetivos.
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Para que una encuesta triunfe y sirva
para incluir las opiniones de los usuarios en
las estrategias empresariales de la compafiia
ante todo hay que ser imparcial, formular las
frases de manera sencilla y ofrecer respues-
tas que realmente ayuden a identificar las
necesidades del cliente, en el caso de que las
contestaciones no sean libres, algo mucho
mds complejo a la hora de analizar.

Que puedan calificar el servicio, que
puedan opinar sobre los productos, sobre el
precio que tienen, sobre los articulos que
no encuentran y les gustarfa tener en la
mdquina, que puedan definir la relacién o la
identificacion con tu empresa, la intencidn
de compra, las motivaciones, son aspectos
relevantes que contribuyen a detectar las
brechas que puedan existir.

Hay que conocer el perfil de los usuarios
y hacerles llegar lo que estdn dispuestos a
comprar. Es asi de sencillo.

Son consideraciones que valen tanto
para una encuesta de calidad como para la
preparacion para un nuevo lanzamiento o la
inclusién de un nuevo servicio dentro de la
empresa y aportan cuando una empresa lle-
ga a ese punto en el que parece no seguir
avanzando como en los momentos de cre-
cimiento, ya que es un labor que se puede
realizar de manera continua y continuada, lo
que no solo aporta informacién bdsica del
cliente final sino que también demuestra un
interés por agradar que siempre es bien
valorado por quien lo recibe.
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El tabaco, ¢una industria en declive?

Ya sea por las advertencias, por las politi-
cas restrictivas o por un aumento progresivo
del precio y un menor poder adquisitivo del
consumidor tipo, en la actualidad se fuma
menos que hace 20 afios, un dato bastante
importante para un sector como el vending
que acumula unas 200.000 mdquinas de
tabaco en nuestro pafs.

Es un mercado muy importante para el
sector, con grandes fabricantes dedicados a
esta industria y un buen ndmero de opera-
dores que ademds de lidiar con la crisis tam-
bién lo hacen ahora con debates internos y
sanciones impuestas por el Comisionado del
Mercado de Tabacos.

Los indicadores no son nada halagliefios
para este segmento. Seglin datos de la Comi-
sién Europea en 2002, habfa un 40% de
fumadores en la UE de los quince. En 2012,
once anos después de que la actual directiva
sobre el tabaco entrara en vigor, los fumado-
res de la Unidn Europea (ya ampliada a 28
paises) se redujeron hasta el 28%.

En la actualidad se calcula que el 26% de
los ciudadanos europeos fuma, porcentaje
que sigue descendiendo y que lo seguird
haciendo con las nuevas medidas impuestas y
que entraron en vigor el pasado 20 de mayo.

Entre esas nuevas restricciones se haya la
prohibicién de los cigarrillos y tabaco de liar
con olores o sabores caracteristicos y los
paquetes pequefios, también el aumento de
la superficie de advertencia sanitaria hasta el
65%, se limitan al madximo los elementos pro-
mocionales, se regulan los cigarrillos electrd-
nicos y se permite a los Estados Miembros
prohibir la venta por Internet.

Por ultimo, la nueva directiva obliga a la
industria tabacalera a presentar informes

detallados, ante las autoridades de los Esta-
dos Miembros, sobre los ingredientes utiliza-
dos en sus productos, concretamente en los
cigarrillos y el tabaco de liar; asi como a noti-
ficar nuevos productos o modificaciones de
productos existentes antes de comercializar-
los.

Son mds trabas para las tabaqueras que
en principio no tendrfan que afectar a las
expendedoras, pero que a medio v largo pla-
zo terminan influyendo puesto que se dirigen
a reducir el consumo.

Si-acudimos a las estadisticas del CMT, los
numeros son evidentes. Se vende menos
tabaco aunque el valor de la venta se man-
tiene debido al incremento de los
precios. Es una balanza muy inesta-
ble que puede vencerse en cual-
quier momento.

En 2014, las ventas en euros de
todos los tipos de tabaco alcanza-
ron los 10.708 millones e euros,
mientras que el pasado 2015 el
mercado cerrd con 10.89 1 millo-
nes. Las ventas de unidades son
las que corroboran el descenso
ya que se paso de 4.663 millones
de cajetillas a 4.634 millones,
mientras se segufa incrementan-
do el consumo de tabaco de liar
que ha pasado de 47,5 millones
de bolsas o latas a 58,3 millones.

Con los datos de abril, el acu-
mulado del afio en este 2016
eleva las ventas a 3.589 millones
de euros por los 3.623 millones
que se registraban el pasado
afio en estas mismas fechas,
cantidad resultado de los 700
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millones de cajetillas vendidas, los 693 millo-
nes de cigarros y el 1,8 millones de kilos de
tabaco de liar comercializados hasta la fecha.
Todos son registros inferiores a los registra-
dos en 2015.

Poco se puede hacer desde el sector del
vending en relacidn a esta circunstancia
excepto asumir el reajuste del mercado y
afrontar las consecuencias de un producto,
identificado como nocivo para la salud y
sobre los que se siguen estrechando los mar-
cos para reducir al miimo su
consumo.

iOLEBOX APP
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La Agencia de la Competencia en Italia
confirma la multa a las empresas operadoras

Ya se conocia la noticia pero ayer la
Agencia de la Competencia y el Mercado
italiana confirmaba la sancién. Mds de 100
millones de euros a las principales empre-
sas operadoras del pafs por “alcanzar un
acuerdo” contrario a la competencia.

Grupo Argenta, D.A.EM. y sus filiales
Molinari, Dist.llly, Aromi, Dolomatic e Govi
(Gruppo Buonristoro), Ge.s.a, Grupo lliria,
IVS Htalia, Liomatic, Ovdamatic, Sogeda, Sell-
mat, SE.RLLM., Supermatic y la asociacidn
CONFIDA son las empresas y organismos
sancionados con cuantias que van desde los
casi 32 millones de euros a IVS a los
190.000 de la Confida o los 19,5 millones
del Grupo Argenta.

La Agencia da por demostrado el acuer-
do alcanzado entre todos los implicados
para “mantener los precios y preservar la
rentabilidad de las empresas operadoras”,
incluyendo el reparto del mercado y los
clientes asi como la coordinacién de los
precios de venta.

Este “pacto de no agresion” entre “‘com-
petidores amigables” se ha visto ademds
agudizado tras el aumento del VA del 4% al
10% llegado a cabo por el Gobierno del
pais y que, como denuncié Confida, podia
poner en peligro la estabilidad de muchas
empresas del sector.

La Agencia de la Competencia identifica
el periodo entre 2010 y 2014 como clave
en la investigacion al constatar que en estos
afios se han producido “efectos contrarios
a la libre competencia”, permitiendo a las
partes “mantener una cuota de mercado
estable”. Ademds indica que durante el
periodo de “crisis econdmica” entre 2008 vy
2014, estas compafifas han “incrementado
de manera desproporcionada los precios
de venta en comparacién con los costes
subyacentes”.

Por tanto, la actividad delictiva abarca
desde 2007, momento en el que se identi-
fican las primeras conductas en contra de la
libre competencia, hasta julio de 2014,
momento en el que comienzan las investi-
gaciones por parte del Ministerio de
Hacienda en el pafs.

La sancién es muy importante y organis-
mos como la Confida ya han anunciado
que presentard un recurso ante el Tribunal

Administrativo de Lazio al “no compartir”
las conclusiones esgrimidas por la Agencia
de la Competencia.

La asociacion argumenta que “‘siempre
ha trabajado para el cliente final”, para su
interés y el buen servicio de una industria
que funciona con unas caracterfsticas muy
especiales y que han sido malinterpretadas
desde el organismo de control.

Con respecto a los precios y la subida
de los mismos, Confida defiende que ha
trabajado con sus asociados para fomentar

——

Naturas; @ |

Tanto IVS como la propia Confida sefia-
lan que la Autoridad de la Competencia
desconoce por completo el funcionamiento
del sector; ignorando la politica de precios y,
sobre todo, la propia evolucién del mercado
estos Ultimos afios.

Para empezar, una de las principales refe-
rencias que parece omitir la Agencia es que
el vending responde a un tipo de negocio
muy localizado, basado en la proximidad y la
logfstica y el servicio “puerta a puerta”, dan-
do por hecho que existe un mercado Unico

TANTO LAS EMPRESAS COMO CONFIDA HAN ANUNCIADO QUE
VAN A RECURRIR LA SANCION IMPUESTA POR EL ORGANISMO
AL CALIFICAR DE ERRONEAS LAS CONCLUSIONES

una mejora en el servicio, apostando por la
calidad del producto, pero en ningun
momento como instigador de una trama
que pudiera perjudicar al cliente final.

Todavia estd por confirmar si las empre-
sas también optan por recurrir la multa o
por hacerle frente.

IVS también ha redactado una informa-
cién publica en la que admite su intencidn
de recurrir a pesar de que ya contaba en sus
previsiones presupuestarias con una partida
para hacer frente a la posible multa de la
Agencia de la Competencia.

La compaiifa califica las conclusiones de
“erréneas” y “sin fundamento” y confia en
obtener otros resultados en instancias supe-
riores.
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a nivel nacional. Tanto VS como Confida
apelan a la atomizacion del sector y la gran
heterogeneidad que existe como circuns-
tancias determinantes que impiden un “gran
acuerdo” entre empresas para tomar deci-
siones y que estas decisiones ademds les
beneficien en detrimento de otras empre-
sas o del propio consumidor.

En cuanto a los precios, se vuelve a
defender la postura tomada por la Confida
en relacion a las sugerencias realizadas tras
el incremento del IVA, un impuesto que
como recuerdan desde IVS se impone al
“consumo” no a las empresas. Muchas de
ellas, por tanto, tomaron la decisién de
repercutir esta subida en sus propios pro-
ductos.

Valencia también abre
la puerta al reverse
vending para mejorar
las tasas de reciclaje

Las autonomfas se mueven
para hallar nuevas férmulas que
contribuyan a mejorar las tasas
de reciclaje de envases y resi-
duos. Al margen de si suponen
un incremento en la inversion,
los Gobiernos regionales plan-
tean la vuelta al sistema de
depdsito, devolucion y retorno
como complemento al actual
sistema al dirigirse directamen-
te al consumidor, pieza clave
para la recuperacion total, que
es lo que se persigue en todos
los métodos.

Si-hace poco era Baleares la
que hacfa un viaje a Alemania,
asesorados por Retorna y la
Fundacién para la Prevencién
de Residuos, ahora la Comuni-
dad Valenciana se suma a la ini-
ciativa con una reunion entre la
consellera de Agricultura,
Medio Ambiente, Cambio Cli-
mético y Desarrollo Rural, Ele-
na Cebridn, y el director de la
organizacion no gubernamental
alemana Deutsche Umwelthil-
fe,JUrgen Resch, que ha aporta-
do datos y experiencias para
tener en cuenta la nueva politi-
cay legislacion que el Gobierno
estd elaborando.

A este respecto, Elena
Cebridn ha anunciado que se

estd preparando la cobertura
legislativa a través de un proce-
so de participacién y consenso,
y realizando el estudio econd-
mico que el sistema lleva unido,
con el objetivo de que la nor-
mativa esté terminada en 2017,
y que en 2018 pueda comen-
zar a aplicarse tras un proceso
de adaptacidn.

Julid Alvaro ha explicado
que el depdsito del nuevo sis-
tema serd para envases de
agua, zumo, cerveza y refrescos
en formatos de vidrio, pet, latas
y tetrabrik, y que serd un siste-
ma complementario al actual
de recogida de envases en con-
tenedores.

También ha afiadido que se
abonardn 10 céntimos de
depdsito al comprar el produc-
to envasado y se recuperaran al
retornar el envase, y que el
comerciante que realice tareas
de recogida, custodia y entrega
de los envases retornados per-
cibird 2 céntimos por cada uni-
dad. Quien se encargue de
recogerlos de los comercios
percibird otros 2 céntimos por
envase. Asf, este sistema pondrd
en circulacién entre 30 y 35
millones de euros para recom-
pensar al comercio valenciano.
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El IVA en el vending, entre el régimen
general y el recargo de equivalencia

Para los que se inician en la industria del
vending en nuestro pais, todavia se plantean
algunas dudas sobre cémo se afronta el IVA
en la actividad.

Aunqgue la mayoria de empresas optan
por delegar estas cuestiones en una aseso-
rfa, cosa que por otra parte siempre es
recomendable si los conocimientos son
limitados y el tiempo también, es necesario
tener un conocimiento completo del nego-
cio incluyendo estos temas algo mds arduos
al principio pero que forman parte del dia a
dfa de cualquier auténomo o pequefio
empresario.

Partimos de la base de una pregunta
resuelta por la propia Agencia Tributaria
sobre el propietario de una méquina que
vende productos alimenticios y recoge la
recaudacion. Esta actividad, jse considera
minorista y por lo tanto tributa en recargo
de equivalencia o es una prestacién de ser-
vicios que tributa en régi-
men general?

La respuesta que
aporta la Agencia es clara:
“La entrega de productos
a través de mdquinas
automadticas en el mismo
estado en que se adquie-
ren, como son las bebidas
refrescantes, golosinas,
tabaco, etc., tributa en el

régimen especial del recargo de equivalen-
cia”, mientras que “la entrega de bienes que
hayan sido objeto de algin proceso de
transformacién, incluso las efectuadas en las
propias maquinas, como son los cafés,
zumos, caldos, etc., tributa en el régimen
general”.

Por lo tanto, hay que tener clara esta dis-
tincién antes de comenzar un negocio y
considerarlo cuando se venden productos
de una y otra indole. También es importan-
te tener en cuenta la figura elegida en el ini-
cio de la actividad.

Quien no haya hablado hablar del recar-
go de equivalencia aclarar que es "“un régi-
men especial del IVA, obligatorio para
Comerciantes Minoristas, personas fisicas
de alta en el Régimen especial de autdno-
mos, que no realicen ninguna transforma-
cién en los productos que comercializan y
que vendan al cliente final”. Se define como

LA ENTREGA DE PRODUCTOS EN MAQUINAS EXPENDE-
DORAS EN EL MISMO ESTADO EN EL QUE SE ADQUIEREN
COMO BEBIDAS REFRESCANTES, TABACO, ETC., TRIBU-
TA EN EL REGIMEN ESPECIAL DEL RECARGO DE EQUIVA-
LENCIATAL Y COMO HA ACLARADO EN MAS DE UNA
OCASION LA AGENCIA TRIBUTARIA
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un proceso que intenta facilitar y simplificar
el trabajo de este tipo de emprendedores,
ya que no se puede aplicar en el caso de las
personas juridicas aunque se dediquen al
comercio del por menor.

La aplicacion de este tipo de IVA se rea-
liza en el momento de la compra del pro-
ducto al proveedor, pagando el recargo de
manera directa de los articulos que se pon-
drén ala venta (el resto tributa cada uno en
su régimen).

Los tipos impositivos del recargo de
equivalencia son del 5,20% en las mercan-
cfas sujetas al tipo general del VA del 21%,
el 1,40% para los tipos reducidos del 0%,
del 0,50% para los sdper reducidos y del
0,75% para el tabaco.

La simplificacién llega al no tener que
presentar declaraciones del IVA en estos
supuesto, pero el gran inconveniente tam-
bién se presenta al no poder deducirse el
IVA de las adquisiciones
que se realizan, que serd
considerado mayor coste
de adquisicién de las mer-
cancias, ni tampoco de las
inversiones.

Asl que si estds pen-
sando montar un negocio
de vending, no te olvides
de repasar cémo se carga
el IVA en las compras.
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Las bebidas premium y los precios
compensa el menor consumo en el vending

La Asociacién de Venta Automa-
tica, el colectivo que agrupa a las
empresas de vending en Reino Uni-
do, acaba de dar a conocer su Ulti-
mo estudio sobre consumos y ten-
dencias del sector, datos que corres-
ponde a 2015 y que han sido facili-
tados por operadores, fabricantes y
proveedores.

Uno de las principales conclusio-
nes que la AVA ha extraido de este
informe es que la facturacién en el
pais parece haberse “estabilizado”,
con un mercado de bebidas calientes que
crece de manera marginal por primera vez
desde 2004, impulsado por las mdquinas de
café en grano. Este pequefio incremento jun-
to a la subida experimentada en el precio
medio de las bebidas calientes, aplicada tam-
bién por primera vez desde 201 |, ha permi-
tido compensar los menores niveles de con-

sumo registrados en el pas.

Si‘en el afio 2005 una méquina dispensa-
ba de media unos 385 servicios por semana,
en la actualidad el rendimiento se queda en
282. El volumen ha caido, pero es que tam-
bién han cambiado las preferencias, ya que
como constata la AVA el consumidor empie-
za a elegir bebidas de mayor calidad, también
vasos mds grandes y leche fresca.

A TIA

Solubles Alimenticios - Natural Vending

La industria parece virar hacia pro-
ductos premium cuando se hace refe-
rencia al mercado de bebidas calientes,
pero también algo se mueve en relacién
a la naturaleza propia de los productos.Ya
sea por una mayor publicidad, por las
limitaciones que se anuncian o porque la
sociedad empieza a tomar conciencia de
los problemas de salud que acarrea una
alimentacion poco equilibrada, el infor-
me desvela que los productos saludables
ganan popularidad.

Durante el pasado afio, el 39% de las
bebidas frias que se vendieron en las expen-
dedoras eran bajas en azicary el 14% de los
snacks de su variedad mds saludable, inclu-
yendo aquellos etiquetados como bajos en
calorfas y azlcares.

Todo esto ha dado como resultado una
facturacién estimada de 1.500 millones de
libras y unas buenas perspectivas.

LIiDER EN INNOVACION DE SOLUBLES PARA UN VENDING SALUDABLE

La eleccion mas natural

www.laqtia.com
Tel.: +34 925 772 330

Te invitamos a sequir a #Laqtia en:

You
&
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Diversion y solidaridad en la tercera edicion
de la Noche del Vending

LA FIESTA SE DESARROLLO EN EL PALACIO DE SANTONA Y
CONTO CON TODOS LOS ALICIENTES PARA UNA VELADA
ENTRETENIDA Y RELAJADA. HORAS ANTES ANEDA CELEBRO SU
ASAMBLEA GENERAL PARA EXPLICAR SUS ACTIVIDADES

El pasado 17 de junio se celebrd una
nueva edicién de la Noche del Vending, un
evento promovido por Aneda para fomen-
tar el corporativismo y crear comunidad
entre los profesionales de la venta vy distri-
bucién automdticas.

Este afio la cena tuvo lugar en el Palacio
de Santofia en Madrid, un extraordinario
escenario para una velada, de nuevo, muy
amena gracias a la participacién de Luis
Larrodera.

Buen ambiente, nuevos premios a la
labor de los profesionales y una subasta a
ciegas que aportd el momento divertido
en una noche bien apoyada por los patroci-
nadores y que cumple a la perfeccién con
su cometido.

Horas antes tuvo lugar la Asamblea
General del colectivo en la que se presen-
taron las cuentas anuales y la actividad pro-
movida por el colectivo en estos Ultimos
meses.

Radl Rubio, presidente de Aneda, fue el
encargado de dar a conocer los nuevos
retos asociativos para los proximos meses,
un trabajo que se seguird centrando en la
promocion del sector, la captacién de nue-
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VOs socios Y la consolidacion de las activida-
des que mejor funcionan como las Jornadas
Piensa en Vending o la Certificacion AQS, a
la que se pretende dar un nuevo impulso.

Se dio un pequefio avance del nuevo
‘Estudio sobre hdbitos de consumo’ en el
vending, un informe que continda en elabo-
racién y con el que se actualizan los datos
de un mercado que, segun la investigacion,
ha incrementado el publico consumidor del
49% al 61%.

También se constatd el indice de satisfac-
cién de los usuarios que sigue en aumento,
un 75% se manifiesta de forma positiva a
este respecto, destacando la rapidez, la
comodidad y la cercanfa como puntos fuer-
tes del canal.

Un dato también relevante es el interés
del consumidor por nuevos productos, ali-
mentos y bebidas con menor contenido
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caldrico y soluciones “listas para tomar”, que
aumentan entre las preferencias.

La merienda y la media mafana siguen
siendo los momentos de mayor uso de
mdquinas expendedoras, mientras que la
satisfaccion sobre el funcionamiento de la
mdquina aumenta del 28% al 41% y de los
precios del 25% al 329. Como asignatura
pendiente, en la presentacién de los datos
se hizo referencia a la insatisfaccion del con-
sumidor por la falta de métodos de pago
alternativos.

En cuanto al Barémetro impulsado por
Aneda, ante la falta de participacion de la
empresas a la hora de aportar los datos de
manera voluntaria, el colectivo ha ido reca-
bando informacién a la espera de las cuen-
tas de 2015 para aportar las cifras de la evo-
lucién en el periodo de estos Ultimos tres
anos.
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del vending
en busca de rent

Llegd el verano y con el un periodo lleno
de contrastes para el vending. La baja activi-
dad en empresas y centros de trabajo y, en
algunos casos, debido a las altas temperatu-
ras un menor consumo de bebidas calientes,
uno de los estandartes de la venta y distri-
bucién automaticas, hacen que los ingresos
disminuyan en un gran nimero de posicio-
nes.

Por su parte, los espacios situados en
lugares vacacionales y de costa, asi como los
relacionados con la hostelerfa, hotelerfa y
restauracion, experimentan un crecimiento
importante requiriendo un mayor esfuerzo
en el servicio, mds salidas para la reposicion
y las reparaciones, y mads ventas,

No se dejan de consumir snacks ni ali-
mentos sdlidos, pero son las bebidas frfas las
que realmente triunfan en estas fechas, tan-
to en unos emplazamientos como en otros.

El agua embotellada sigue sin tener com-
petencia en las expendedoras. Es el produc-
to més consumido en el vending de bebidas
frias y eso tiene su reflejo en el espacio que
ocupan tanto en las maquinas especializadas
como en las mixtas, de las que luego habla-

remos en profundidad.

Y es que el agua es la principal fuente de,
hidratacion de los espafioles, consumidores
que a pesar de nuestras preferencias segui-
mos sin alcanzar las recomendaciones de
ingesta adecuada de agua propuestas por la
EFSA, que indica que en adultos, la ingesta
debe ser de 2,5 litros/dia para hombres y
2,0 litros/dia para mujeres.

Asl se recoge en el estudio cientifico
ANIBES sobre ‘Hdbitos de consumo de
bebidas y su asociacién con la ingesta total
de agua y de energfa en la poblacién espa-
fiola’ impulsado por la Fundacion Espafiola
de la Nutricién.

Segln el estudio, en gramos, la ingesta
total de agua fue de 1.625 g/dia. Teniendo en
cuenta que la ingesta media de energfa en el
estudio cientifico ANIBES fue de 1.809 kcal/
dfa, la contribucidn relativa por parte de las
bebidas fue de 12% (13% en hombres y
2% en mujeres). Ademds, el 68% de la
ingesta total de agua provenia de las bebidas,
y el 32% de los alimentos.

En promedio, el porcentaje del consumo
total de bebidas a partir de agua o en forma
de agua durante el periodo de estudio de
tres dfas fue del 46 % para las mujeres y 41
% para los hombres. El agua fue la bebida
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consumida con mayor frecuencia, seguida de
la leche, para ambos sexos.

Entre los hombres, las bebidas mds con-
sumidas (tras el agua vy la leche) fueron, en
orden decreciente, las bebidas alcohdlicas,
los refrescos con azlcares vy las bebidas
calientes, con porcentajes similares (1 1%,
[1% y 10%, respectivamente). En lo que se
refiere a las mujeres las bebidas mds consu-
midas tras agua y leche, fueron las bebidas
calientes (12%), los refrescos con azicares
(8%) y las bebidas alcohdlicas (5%). Los
zumos de frutas y vegetales y los refrescos
sin azUcares se consumieron en cantidades
mds bajas en ambos sexos.

Estos datos pueden completarse perfec-
tamente para obtener un radiografia detalla-
da del consumo de bebidas en nuestro pais
con el estudio aportado por Anfabra, la aso-
ciacién de fabricantes de refrescos que eng-
loba a las principales marcas de nuestro pafs.

La produccién de bebidas refrescantes
cerré 2015 con un crecimiento que marca
un punto de inflexion, volviendo a valores
anteriores a la crisis. Todo ello, impulsado
por la recuperacion del consumo fuera del
hogar, por las altas temperaturas y por el
incremento del ndmero de turistas.

En el informe, la asociacién destaca el
aumento de la demanda de alimentos y
bebidas con menor aporte caldrico, algo
que ha permitido crecer a los refrescos sin
calorfas y las bebidas light o sin azicar que el
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afio pasado se incrementaron un 8% en tér-
minos de ventas.

Aunque los sabores cldsicos (cola v citri-
cos) siguen liderando el mercado con mds
del 55% del total de la produccién, son los
nuevos sabores (mezclas de frutas, manzana,
pifia, melocotdn, etc.) los que proporcional-
mente mas crecen.

Las bebidas energéticas también se man-
tienen al alza, con una subida de mds de un
5%, con lo que ya representan el 2,2% de la
produccidn.

El equilibrio en una mdquina de vending
tiene que tener en cuenta todos estos fac-
tores para dibujar una oferta variada que
sepa aprovechar el espacio y que no pierda
a un cliente por no tener en cuenta esas
nuevas tendencias que ademds dejan mar-
genes algo mds amplios para sacarles mejor
rendimiento.

A pesar de las criticas a las que también
se ve sometida esta industria por las formas
masivas de explotacidn, la utilizacion de
materiales que suponen un gran coste
ambiental (botellas de pldstico) y los casos
que todos los afios suelen aparecer en la
prensa sobre lotes en mal estado (véase lo
ocurrido recientemente con Eden Spring),
el mercado del agua embotellada crece a
nivel mundial. Lo hace en los principales
mercados como Estados Unidos y también



en nuestro pais, donde el valor de mercado
de este segmento se situd en 1.090 millones
de euros, con un aumento del |,9% respec-
to al afio anterior, seglin los datos aporta-
dos el afio pasado por DBK.

La produccion en Espafia alcanza, segiin
la Asociacion Europea de Aguas Embotella-
das (EFBW, en sus siglas inglesas), los 5.331
millones de litros, de los que 4.9 13 millones
el 92%, son minerales naturales, y el resto
son consideradas de manantial.

Aunque las marcas blancas triunfan en el
gran consumo, en el vending se imponen las
que mds recaudacion obtienen a nivel de
beneficios, es decir, las marcas de fabricante
que acaparan el 72% segin la consultora IRl
Worldwide. En orden de importancia,
Danone con sus marcas Font Vella y Lanja-
ron, domina el mercado seguida de Bezoya
de Calidad Pascual, Aquarel de Nestlé, Soldn
de Cabras de Mahou San Miguel, Font
Natura y Fuente Primavera del grupo italia-
no San Benedetto y Aquabona de Coca-
Cola.

Junto a ellas, se ha
desarrollado un nue- —
vo nicho de mercado g .
en las aguas con (- ot
sabores o mezcladas
con zumos de frutas.
Estas aguas funciona-
les y con el cartel de
“refrescos sanos” que
tanto enfada a los
dietistas. Todas las
grandes marcas han % o
querido aprovechar AGUA MINERAL NATURR

. +ZUMO pe LIMON
la oportunidad y ade-

mds de tener capaci- _; 2 3
dad para innovar en @_{5 “”W
formatos y hacerlos -
mds atractivos como
es el caso de la gama
'kids' de Font Vella, son las principales impul-
soras de este tipo de bebidas “nuevas” que
apuntan mds a los refrescos que al agua y
cuyas etiquetas debe el consumidor consul-
tar para asegurarse de que es el producto
que quieren ya que por calorias y azicares
no se quedan a demasiada distancia de
otras opciones denostadas por su altos
contenidos.

La lucha entre los principales fabricantes
es intensa, si algunas aprovechan el agua de
su manantial, otras optan por incluir zumo
natural no procedente de concentrado.
Hay marcas que han redoblado su apuesta
ademads por el vending como es el caso del
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agua con zumo de Soldn de Cabras, un pro-
ducto premium que cada vez es mas fécil
encontrar en las
expendedoras gra-
cias a la introduc-
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ST % @ cién comercial en
b los grandes opera-
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- pafs.
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A La Unica pega
3 es que al canal

solo Ilegan los

— R sabores mads tipi-

cos, los que mds

ventas tienen en el

lineal como sucede con Font Vella Levité,

disponible solo en sus dos sabores badsicos,

una restriccion que vuelve a justificarse en

la falta de espacio de las expendedoras para

elegir los productos con mds salida, aunque
sea en otros canales.

Una nueva linea es la abierta con la lle-
gada en lata de esta propuesta Levité que
tan buenos resultados estd obteniendo en
el vending. Desde el pasado mes de abril se
puede adquirir en latas de 33 centilitros. El
nuevo FontVella Levité en lata estard dispo-
nible para los sabores de limdn y naranja.

A pesar de que la leche es el segundo
producto con el que mds nos hidratamos
los espafioles, lo cierto es que su presencia
en el vending es mds bien limitada. Por
supuesto, no la vamos a encontrar al natural
excepto en las iniciativas de cooperativas o
ganaderos (y en casos muy puntuales) y en
forma de batidos, la gran apuesta para el
vending, con una presencia cada vez menor
en detrimento de otros productos.

Sin embargo, este afio también parece

NECTA ES UNA MARCA DE

www.nwglobalvending.es
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GAMA DE PRODUCTOS: LA DIFERENCIA ES NECTA. Una co-
leccion extraordinaria de distribuidores automaticos, donde cada
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que pueden volver a experimentar una
transformacidn. La nueva apuesta de Cali-
dad Pascual estd detrds de este salto. Cola-
Cao Shake se apunta al mercado ‘on the go
para introducirse también en el canal con
un envase fdcil de transportar que ademds
se puede meter en el microondas para
calentarlo. Se ha presentado con dos refe-
rencias: normal y 0% (sin
materia grasa y sin azlca-
res afiadidos) y ya ha
cosechado los prime-

ros premios tanto de
consumidores como

de certdmenes.

AUln asi hay marcas
como Cacaolat también
muy bien asentadas y que
a fuerza de ganar cuota
de mercado en los lineales
se ha estabilizado posibili-
tando nuevos lanzamien-
tos como un batido de
cacao sin materia grasa o
Cacaolat upp!, pensado
para el desayuno de los mds
pequefos y apto para celfa-
Cos.

Los yogures bebibles tampoco son la
alternativa hasta el momento. Tienen poca
presencia en el vending y eso que es un seg-
mento en el que se innova bastante y que
todos los afios presenta importantes nove-
dades también gracias al impulso de las
principales marcas como la propia Danone.

Los zumos son productos también muy
vinculados al vending que, en el Ultimo afio,
ha retrocedido por el avance de otros pro-
puestas mds funcionales. Segun el Ultimo
informe elaborado por la Asociacion de la
Industria de Zumos y Néctares de la UE, en
Espafia durante 2015 se consumieron 94|
millones de litros, un 2,7% menos que en
2014.

En cuanto a los sabores mds demanda-
dos, la naranja sigue siendo la principal con
un 30% del consumo, seguida de la pifia y el
melocotdn que representan el 8% cada
uno, y a continuacion vendran los multifru-
tas con el 15% del mercado y ya mds alejada
la manzana con un 3%.

Hay que decir que entre las grandes
marcas, Don Simdn sigue triunfando en
nuestro pais a nivel de ventas en todos los
canales. Es nade las marcas que mas ha cre-
cido en el ditimo afo.

Medidas restrictivas ante los altos conte-
nidos de azlcares impuestas a este tipo de
bebidas en otros paises y las criticas conti-
nuas por su influencia en una alimentacién
poco equilibrada no evitan que una marca
como Coca-Cola siga siendo la que mads

vende en nuestro pais. Es tam-
bién uno de los productos
méds vendidos en las madqui-
nas expendedoras y solo
hay que ver el espacio
que ocupan en las bande-
jas de las mismas para darse
cuenta de la gran rotacion
que tienen.

Las nuevas opciones,
como hemos dicho antes
ademds relacionadas con pro-
puestas bajas en azlcares y
calorfas, son las que mds acep-
tacién encuentran entre el
consumidor. En el caso de
Coca-Cola, su opcién Zero que
ahora cumple una década es ya
uno de los lanzamientos mds exi-
tosos de la compafifa en nuestro pais, acapa-
rando el 28% de las ventas de los refrescos
de la multinacional.

Otra marca que no pierde comba es
Orangina Schweppes a través de Trina, su
opcion sin burbujas. Con buenos espacios y
emplazamientos de sus grandes mdquinas
en centros de ocio, su auge le ha llevado a
lanzar nuevas propuestas de cara a este
verano como es ‘Sunny Delight Blu’ con
sabor a frutas del bosque. Este sabor, se
suma a las variedades Florida, California, Fre-
sa y Granizado de Limdn, asf como a la
gama ‘Sunny Sport.

Una marca que también ha apostado
por la innovacion y por los nuevos refrescos
es Granini que acaba de lanzar al mercado
Zitro. Después de seis afios de investigacion,
nace esta linea de bebidas que presenta dos
aspectos diferenciales en los que se han
tenido en cuenta variables organolépticas
para proporcionarle al consumidor una
experiencia realmente superior.

Uno de los aspectos mds destacables es
que contiene un tipo de burbuja Unica en
refrescos. Se trata de la burbuja de aguja
que granini ha desarrollado expresamente
para este producto y con el que consigue
una diferenciacién con el resto de oferta
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que hay en el mercado. Este tipo de burbu-
jas son mds finas y se caracterizan por
potenciar e intensificar todavia mds el sabor.
Este toque sofisticado eleva el producto
para que el consumidor lo perciba como
una bebida refrescante, premium y dirigida a
un publico adulto.

La combinacién de sabores ha sido una
de las claves que ha desarrollado el equipo
de innovacion de la compafifa, centrado
siempre en garantizar la superioridad de
sabor a la vez que adaptarse a los gustos de
cada mercado con sabores Unicos y espe-
ciales para el consumidor local. Zitro llega al
mercado espafiol con tres sabores diferen-
tes, en los que predomina un ingre-
diente principal y se le afiade un
toque especial para que el resulta-
do sea un sabor Unico y sorpren-
dente. Se pueden degustar las varie- '
dades de Naranja & Azahar, Ardnda-
nos & Limén y Limoén & Lima.

Respecto a los formatos, los tres
sabores se pueden encontrar en
envases de PET de | litro con un
disefio Premium y muy transpa-
rente. Ademds, se lanza en forma-
to de lata de 0,33L sleek los sabo-
res Naranja&Azahar vy
Limén&Lima para facilitar asi la
prueba y el consumo on the go.

Los grandes especialistas en café han
enfriado sus propuestas para no perder en
épocas en las que se consumen menos
bebidas calientes y ademds ganar otro tipo
de clientes. Cafés en lata o en vaso con sus
formatos ‘to go’ han comenzado a copar las
estanterfas de los supermercados y también
las espirales de las expendedoras.

Hay mercados con mucho mayor desa-

P Ome S/

VENDING
Spare parts & Components
manufacturing and distribution

Via Silvio Pellico 19/9a - Pomezia, RM 00040 - Italia
Tel. +39 069111503 - Fax +39 069112487
www.micromic.com - micromic@micromic.com

the e

hostelvending

rrollo que el nuestro como es el caso de
Estados Unidos, donde estd propuesta ha
experimentado una auténtica explosidn
encabezada por marcas como illy o JAB.
Incluso PepsiCo y Coca-Cola estudian sus
férmulas para encontrar su mercado.

En nuestro pais y en el vending, una mar-
ca como Kaiku Caffé Latte trabaja de mane-
ra decidida por hacerse con el grueso de
los clientes de este canal. La marca dio el
salto al vending hace un par de afios con la
introduccion de un formato especifico para
el canal de un producto que desde 2008 se
presentaba en formato vaso para impulsar
el consumo de café frio en nuestro pais.

Dentro de la gama de pro-
ductos de ‘café para llevar’, la
compafifa comercializa en
vending dos sabores, el Capu-
chino y el Espresso, con tapdn
y sin necesidad de frio lo que
facilita tanto su almacena-

miento como la logfstica del

CﬁFF‘_ producto. Ha sabido encajar

L AT TE en el canal ya que es especi-
| fico para el consumo de

ESPRESSO impulso.

Aunque no han llegado
en este mismo formato
todavia al vending, la com-
pafifa acaba de ampliar su
gama con dos nuevos sabo-

res Kaiku Caffé Latte Sin Azdca-
res Afiadidos y Kaiku Caffe Latte Sin Lacto-
sa, alternativas para todo tipo de consumi-
dores pero que busca adentrarse ain més
en estos nichos de mercado.

Otra marca con gran presencia es Nes-
café Shakissimo. Lactalis Nestlé impulsd estd
linea en 2014 con tres variedades: Cappuc-
cino, una equilibrada combinacién de café y
cacao; Espresso, de sabor mds intenso, y

il
=
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Macchiato, con un toque de café, el sabor
mds suave de la gama. Ahora y unos meses
antes del verano, ha ampliado su oferta con
Sabor Cookies y Caramelo, a las que ya se
habfan sumado Light y Decaf.

Segun el andlisis de Nescafé Shakissimo,
este producto ha alcanzado una cuota de
mercado del 14,3% en valor y se consolida
como segunda marca dentro de su catego-
rfa. Ademds, aglutina un publico fiel (el 91%
de los que lo prueban repiten).

Aungue con menos presencia pero con
un gran caché, en esta categorfa encontra-
mos illyssimo, un café en lata que triunfa en
el mercado norteamericano. El sabor inten-
so y la calidad se presenta en la mezcla illy
100% Arabica, sin colorantes ni conservan-
tes, impulsado junto a Coca-Cola Company.

También hay propuestas como la de
Cafés Candelas y su gama Ebo. Aunque estd
pensada para la hostelerfa, el formato de
alguno de sus componentes se adapta a las
exigencias de la venta y distribucién auto-
miticas. Esta linea de productos incluye Ebo
Caffe Latte, Ebo Crema y Ebo Té Frio, ofre-

ciendo a los consumidores una alternativa a
los cafés y tés calientes propios del invierno.

En el mercado de los refrescos
las bebidas a base de té han dado la
sorpresa durante 2015 siendo la
categorfa que mas crece de todas.
Bien es cierto que representa una
pequefia porcién del mercado,
pero también lo es que ha conse-
guido hacerse de un consumidor
fiel y se ha asentado en las princi-
pales cadenas de cafeterias de
medio mundo.

El té es la segunda bebida mds
consumida en el mundo después
del agua. Sin embargo, este pro-
ducto milenario y tradicional no
goza de demasiada popularidad
entre el consumidor espafiol, menos en
su variante fria. Sus connotaciones saluda-
bles y sus propiedades nutricionales lo han
recolocado entre los productos més desea-
dos, sin embargo, en los preparados de las

Aunque pudiera parecer evidente, lo
cierto es que la confianza de los operadores
se centran en modelos cada vez mds versa-
tiles y capaces de ofrecer mds oportunida-
des de venta en las localizaciones.

Ante las mayores demandas de bebidas
en estas fechas, es cierto que las nuevas
mdquinas o las mdquinas pensadas para
determinadas localizaciones que mas se ven-
den son las refrigeradas para bebidas. Entre
estas, no solo se busca la mejor relacion cali-
dad precio, sino que la atencién comienza a
fijarse en las expendedoras que aportan
mayor espacio para la venta y mejores esca-
parates.

Cuanto mds vistosas mds atencidn atraen
y cuantas mds bandejas o mddulos de alma-
cenamiento, mds producto cabe y menos
visitas se realizan o mds tiempo existe entre
ellas. También es bdsica la eficiencia en estos
casos. Con equipos de refrigeracion que
requieren un trabajo continuo y que ademds
estdn expuestas a temperaturas més eleva-
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grandes marcas sigue pesando el alto conte-
nido en azicares.
Para remediarlo las principales marcas
también cuentan con su
- variante ‘sin azdcar'.
Nestea, con una cuota
de mercado en valor
del 86% en el seg-
mento de bebidas
de té frio listo para
tomar segiin Nielsen
Arms, cuenta con
sabores para todos
los gustos, mientras
que Lipton pelea por
ganar posiciones con
propuestas como la
‘stevia.
RES P Hay marcas que,
— bien asentadas en
otros segmentos como el
café, también realizan sus incur-
siones en esta categorfa con relativo éxito.
Por ejemplo, Argo Tea, que en sus uUltimos
lanzamientos mezcla té y leche.

CON mejores perspectivas

das, mdquinas fabricadas con buenos mate-
riales, bien aisladas y con sistemas de refrige-
racion mas eficiente tienen mejores resulta-
dos de explotacion.

A pesar de que las maquinas de bebidas
tiene mds tirén en verano, lo cierto es que
para lugares en los que ese consumo no se
mantiene a lo largo del afio, la mejor salida
son las mdquinas mixtas. Son las que mas
estdn vendiendo los fabricantes en la actuali-
dad, mdquinas que se pueden adaptar a las
necesidades del operador y cuya configura-
cién permite meter productos de todo tipo
y combinarlos segln se necesite.

Snacks y bebidas comparten espacio y en
caso de épocas mds sefialadas, unos pueden
ganarle espacio a los otros sin mds trabajo
que un pequefio cambio en la configuracion
de las bandejas. No todos los equipos dan
esta opcidn, pero las que sf lo hacen son
mucho mejor valoradas y estdn teniendo
mejores resultados en cuanto a ventas se
refiere.
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, RESPONSABLE DE COMUNICACION DE ANFABRA

hostelvending

“Los impuestos
sobre bebidas
no funcionan,
SOn regresivos

y afectan a
las clases mas
modestas”

HABLAMOS CON LA ASOCIACION DE FABRICAN-
TES DE REFRESCOS SOBRE LOS DATOS DEL SEC-
TOR'Y LAS PERSPECTIVAS

-En los datos aportados por Canadean
se constata un ligero crecimiento del sec-
tor que alcanzo los 4.400 millones de
litros, traducido en volumen de negocio,
de qué cantidades estamos hablando?

El sector de las bebidas refrescantes des-
taca por su fuerte arraigo en Espafia, con
productos que se fabrican y consumen aqui.
Los refrescos, dentro de la industria agroali-
mentaria, ocupan un lugar destacado y son
consumidos universalmente. Fundamental-
mente porque la oferta de productos, ingre-
dientes v sabores es muy grande, por lo que
todos, dependiendo del momento, nuestras
necesidades o gustos podemos optar por
un refresco en un momento dado. Tenemos
un nivel de facturacién cercano a los 4.400
millones de euros en primera venta.Y si se
afade lo que se despacha en restauracion y
el efecto indirecto e inducido hablarfamos
de cerca de 12.000 millones, el 1,4% del PIB..

-Se identifica a la recuperacion del con-
sumo fuera del hogar como uno de los fac-
tores determinantes, ;qué otras cuestio-
nes que dependan de la industria estan

detras de esta evolucion positival.

El consumo en hostelerfa es bdsico para
nuestro sector. Ahf va destinado un tercio
de la produccién. Somos un pafs con mucha
cultura del ocio y las relaciones sociales, fue-
ra de casa, especialmente los mds de
300.000 bares que se reparten por la geo-
grafia espafiola.Y los refrescos estan muy
presentes en esos momentos. De hecho, el
sector de las bebidas refrescantes se ha
mantenido relativamente estable durante
toda la crisis en términos de produccién
pero no asi en valor: La situacién econdmica
se ha cebado especialmente con los bares y
restaurantes que han sufrido afios de inten-
sas caldas. Esto también ha repercutido en el
consumo de refrescos. Se produjo un tras-
vase del consumo, con un ligero aumento
en las ventas en la distribucién, ya que
muchas de las salidas de ocio se sustituye-
ron por reuniones en casa. Por eso, la recu-
peracién de la hosterfa estd repercutiendo,
muy positivamente en el consumo de
refrescos y especialmente en la recupera-
cién econdmica del sector:
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-En los datos que se han hecho publicos
se hace mucho hincapié en el esfuerzo que
esta haciendo la industria por aportar mas
variedad a la oferta y, sobre todo, en que
esta controle mas el aporte calérico y de
azlcar. Sin embargo, aunque las bebidas
light o bajas en calorias han experimenta-
do un crecimiento, jes complicado alcan-
zar valores rentables para la industria, es
decir, el consumidor no sigue prefiriendo
los refrescos “menos sanos’?

El principio que rige la alimentacién es
que "“no existen alimentos buenos ni malos
sino dietas equilibradas o desequilibradas”.
Los consumidores, cada vez mds, piden ali-
mentos y bebidas con menor aporte caldri-
co. La industria de bebidas refrescantes ha
sido de las que mejor ha entendido este
mensaje y llevamos afios respondiendo a
esta demanda. En la actualidad, una cuarta
parte de los refrescos son sin azdcar y sin
calorfas (la legislacion europea considera
“sin calorfas” a todos aquellos productos
que estan por debajo de 4 calorfas por 100
ml). Ademds, desde 2009 se ha reducido en

casi un 20% las calorfas por litro puesto en
el mercado.

En decir, tenemos productos para que
cada consumidor pueda elegir el que mds le
conviene en cada momento. Y ademds,
informamos claramente en el etiquetado de
sus ingredientes y de su aporte calérico. Un
refresco con azlcar es igualmente saludable
dentro de una alimentacién equilibrada,
variada y moderada. Es mds, los azicares
son nutrientes fundamentales para el buen
funcionamiento del organismo y hay muchos
momentos en los un refresco con azdcar
ayuda a recuperar energfa.

-Las medidas que se estan adoptando o
que se pretenden adoptar en otros paises
para frenar el consumo de refrescos a los
que se identifica directamente como pro-
ductos “culpables” de determinados pro-
blemas de salud generan cierta preocupa-
cion entre las empresas. Si en Espana se
optara como en Reino Unido por grabar
con un impuesto estos productos, ;como
afectaria a la industria y al consumidor?

La alimentacion, es una de las industrias
que mas aporta a economia mundial y, por
ello, también un “pastel” apetecible para
cuadrar las cuentas publicas. El cuidar de la
salud de los ciudadanos se ha convertido en
una excusa para propuestas que rompen el
principio basico de la nutricién de que “no
existen alimentos buenos ni malos, sino die-
tas equilibradas” en las que debe incluir
todo tipo de alimentos y bebidas, junto con
la practica de ejercicio fisico.

Los impuestos sobre alimentos y bebidas
no funcionan, son regresivos vy afectan a las
clases mds modestas. Pero alin mds injusto e
ineficaz serfa pretender establecer un
impuesto especifico que grave bebidas con
azlcar frente a otros productos que tam-
bién llevan este ingrediente. Eso es lo que ha
anunciado el gobierno britdnico, junto con
otras medidas incluidas en su propuesta de
presupuestos generales: un impuesto a
bebidas refrescantes con azlcar que se
implantaria en 2018.

Este tipo de medidas coercitivas tienen
escaso impacto en los hdbitos de los consu-
midores Y, sin embargo, tienen consecuen-
cias muy negativas para las empresas, el
empleo y la economia

-Si se han hecho tantos esfuerzos por
reducir los contenidos en azlcares de los
refrescos, jpor qué siguen tenien-
do tan mala prensal! ;Quizas no es
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suficiente?;Se podria hacer mas?

Los refrescos son de los productos mds
populares del mundo, lo que también los
convierte en blanco de muchas campafias
que de esta forma son mds notorias. El sec-
tor de los refrescos no sélo ha reducido
azlcar sino que ademds ofrece la alternativa
de productos sin azdcar y sin calorfas. Ade-
mds, el consumo de refrescos sélo supone
el 3% del total de las calorfas que consumen
los espafioles. Por tanto es injustificado e
injusto atacar a este sector.

La industria espafiola tiene mds de 180
afos de historia, con productos que se fabri-
can y se consumen aqui. Conviven empresas
pequefias con algunas de las marcas mas
conocidas mundialmente.Y la potencia de
las grandes firmas hace que el sector sea
muy identificable y atractivo a la hora de
acaparar titulares.

-Entre las nuevas propuestas por las
que han optado las empresas estan los
nuevos refrescos a base de agua y zumo
natural. Casi todas las grandes empresas
estan desarrollando bebidas de este tipo,
ison una alternativa a los refrescos con gas
o es una oferta complementaria?

La amplia variedad de refrescos que
existe en el mercado es fruto de la apuesta
del sector por la innovacién, con una media
de 150 lanzamientos al afio. La diversidad de
ingredientes es lo que da lugar a una amplia
oferta de productos y sabores. Por esto hay
refrescos con gas o sin gas (un 20% del
total), con azdcar o light, con o sin cafeina, de
sabores como cola, naranja, limdn, ténica,
bitter; deportivas, etc. Es decir, es una oferta
que responde a las necesidades y gustos de
cada tipo de consumidor, que puede optar
por uno otro en funcién del momento.

-i{Hacia donde cree que va a seguir evo-
lucionando la industria de los refrescos?

Al margen de debates que no conducen
a nada y con la vista siempre puesta en
adaptarse a los tiempos y satisfacer las
demandas de los consumidores, el sector de
las bebidas refrescantes seguird buscando
férmulas innovadoras para continuar ofre-
ciendo diversidad de bebidas apetecibles,
con y sin azicar, para que los consumidores
las disfruten. Ademds, el sector sigue inno-
vando para responder a la demanda de los
consumidores de productos con menos
calorfas e informado claramente en el eti-
quetado de los ingredientes y del aporte
caldrico, entre otras cosas.



‘ MEDIOS DE PAGO ‘

APPLE PAY dispara LOS INGRESOS
en las maquinas expendedoras

EL NUMERO DE MAQUINAS
PARA PAGAR CON ESTA
TECNOLOGIA HABILITADAS
POR USA TECHNOLOGIES
YA ALCANZA EN EEUU LAS
300.000 UNIDADES DESTA-
CANDO TANTO EN EL VEN-
DING TRADICIONAL COMO
EN LOS ESPACIOS DE AUTO-
SERVICIO

Con casi dos afios en el mercado y una
penetracion muy importante en los paises
donde se ha implantado con usuarios que
se cuentan por millones a lo largo del mun-
do, Apple Pay va cumpliendo con las expec-
tativas generadas, incluso cuando sus com-
petidores también crecen.

Dentro del sector del vending, la tecno-
logfa de Apple conté con el apoyo de gran-
des marcas como Coca-Cola, una confianza
que ahora se ha traducido en resultados.

Son los que aporta USA Technologies,
una de las principales compafifas de medios
de pago en Estados Unidos que, tras apostar
de manera decidida por este sistema con su

madquinas en las que estd disponible su pla-
taforma ePort Interactive para pagar con
Apple Pay las transacciones totales han
aumentado un 26%, mientras que los ingre-
sos totales lo han hecho un 229%. Ademds el
ticket promedio también sube casi un 2%,
lo que permite en definitiva tener un 89%
mds en los ingresos a través de medios con-
tactless.

El nimero de méquinas habilitadas para
pagar con esta tecnologfa va llega a 300.000
en todo el pafs,

No es una novedad que los usuarios de
teléfonos inteligentes cada vez hagan mas
compras a través de su dispositivo, ni que
estén mucho mds familiarizados con su uso
a la hora de pagar en un comercio. Es mds,
es una tendencia que sigue creciendo y no
solo entre el publico mds joven y acostum-
brado a manejar smartphones.

Un estudio reciente realizado por
Auriemma Consulting Group asegura que el
70% de los usuarios de Apple Pay son més
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Samsung Pay se adelanta a otras plataformas
para estrenarse en Espana

Sin perder de vista lo que sucede en el
sector de los medios de pago, sin duda la
noticia mds relevante de las dltimas semanas
es la llegada a nuestro pafs de la aplicacién
Samsung Pay, la férmula ideada por la compa-
fifa para facilitar las compras de sus usuarios..

El gigante coreano también quiere su
espacio como moneda de compra y venta,
sencilla, universal y, por supuesto, ligada a un
dispositivo inteligente y por ello desembarca
en nuestro pais aliado a tres grande bancos,
como son Caixa Bank, Banco Sabadell y
Abanca.

Ya estd activo en otros paises, como Esta-
dos Unidos y China, y el pasado mes de junio
se estrenaba en territorio espafiol en pleno
proceso de nuevas alianzas y no solo con
bancos, sino también con grandes cadenas
comerciales y marcas para impulsar su uso
aportando mayores facilidades..

Samsung aprovecha la gran presencia que
tiene en nuestro pais para imponerse en un
mercado que no tiene duefio y que se carac-
teriza cada vez mds por la heterogeneidad y
la variedad de sistemas y apli-
caciones.

Para poder hacer uso
de esta aplicacion vy
emplearla en los lugares
en los que ya estd habili-
tado el pago con esta
tecnologfa sin contacto,
como es evidente, es
necesario tener como
minimo un Samsung
Galaxy S6 o S6 Edge en
adelante.

SAMSUNG

Funciona con la identifi-
cacion a través de la huella
dactilar y a través de una aplica-

cién especifica que se puede descargar de
manera gratuita. A ella hay que vincular las
tarjetas de crecido o débito para poder car-
gar las compras, tarjetas a su vez que pueden
ser tanto Visa como MasterCard o American
Express.

El pago es tan sencillo como abrir la
aplicacién deslizando el dedo por la pan-
talla y autentificando con la huella dactilar;
aunque también se puede afiadir un pin,y
acercar el maévil al terminal de pago. Asf
de simple es la tecnologia NFC que sigue
aportando alternativas para dinamizar las

k compras.
; Una de las diferencias que pro-
pone Samsung con respecto a
otras opciones de pago de este
estilo es que no cobra comisidn,
al margen de las que ya reali-
za el banco por su cuenta.

—— ELEGANT LINE

W ottt o estele

Elegante, contemporanea, disefio minimal
y un fuerte impacto visual, estos son los
puntos fuertes de la nueva linea "Elegant”
de interior que permite la combinacién
correcta entre los sistemas de distribucion

repartidas por todo el pafs, acaba de apor- el vending tradi- LAS TRANSACCIONES TOTALES AUMENTAN UN 26%
tar los datos de ventas gestionadas a través  cional vy las LOS INGRESOS TOTALES SEINCREMENTAN UN22% =
de esta tecnologfa cashless. mdquinas de EL TICKET PROMEDIO SUBE UN 12%

implantaciéon en mds de 200.000 médquinas  destacando, no ||

La principal conclusién que se puede
extraer de los nimeros aportados es que
una mdquina con una tecnologia de pago
como Apple Pay aporta mds transacciones y
también mds ingresos.

No solo se trata de tener un medio mds
para realizar las compras, sino que se ha
introducido junto a toda una estrategia
digital de publicidad en los puntos de venta
que ha permitido mejorar los resultados
gracias a la mayor interaccion que el usuario
realiza con la médquina a través de su teléfo-
no inteligente.

A grandes rasgos v siendo parte intere-
sada, USA Technologies afirma que en las

café, sino espa-
cios como las
lavandenias o los aparcamientos.

El estudio inicial de estos resultados
comenzd a realizarse en marzo de este afio,
acompafiado también de un andlisis de la
publicidad digital integrada en la nueva plata-
forma y centralizada en 35 mdquinas instala-
das en lugares de gran trdnsito y usuarios
activos de iPhone.

Segln los responsables de la compaiifa,
los usuarios identifican Apple Pay como un
método de pago NFC seguro simple y sen-
cillo y por eso compran mds y gastan mas
en cada transaccion.
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propensos a elegir espacios en los que se
pueda pagar con esta tecnologfa por delan-
te de otros lugares. Ademds, uno de cada
cinco usuarios de teléfonos inteligentes pre-
vé utilizar los pagos mdviles a lo largo del
préximo. Asl se espera que el valor total de
las transacciones de pago mavil crezca un
210% en 2016 seglin eMarketer.

La huella de Apple Pay sigue creciendo
como lo hacen otras plataformas de pago
mavil, pero en este caso ademds podemos
ser los resultados de manera tangible en el
vending.
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automatica y los sistemas OCS.
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Para vidas ajetreadas platos sencillos. Sin
tiempo para cocinar, en muchos casos, y con
pocas nociones o alternativas en otros, las
soluciones listas para comer que requieren
una minima elaboracién se han convertido
en una férmula que alivia la tarea en muchos
hogares.

Si ademads le sumamos que es barato, el
resultado es un producto que se vende con
facilidad y que se consume con la misma
rapidez que requiere su preparacion.

Hablamos de los noodles o fideos ins-
tantdneos, una comida de origen
oriental que presenta unas caracte-
risticas muy concretas para triunfar
entre determinados segmentos de
consumidores.

El vending no es ajeno a esta
tendencia y las mdquinas que per-
miten la elaboracion de estos platos
de manera auténoma no es una
novedad. Es mds en paises como la
propia China o Japdn son muy habi-
tuales.

En Europa nos cuesta algo mads
verlas, pero sobre todo porque no han
tenido el apoyo de las principales mar-
cas que se comercializan en estos pal-

Fideos orientales

calentar en la maquina
de vending y listo

LOS FIDEOS ORIENTALES LITOS PARA TOMAR
HAN EXPERIMENTADO UN CRECIMIENTO
ESPECTACULAR EN NUESTRO PAIS DE LA MANO
DE LAS PRINCIPALES MARCAS DEL SECTOR QUE
HAN REALIZADO UNA GRAN APUESTA'Y UN
GRAN ESFUERZO DE COMUNICACION. AHORA
LA MODA LLEGA ALVENDING PARA QUEDARSE

ses, una situacion que estd cambiando.

Estos hilos de pasta deshidratados pre-
sentan la particularidad de que se pueden
conservar durante largos periodos de tiem-
po. Empezaron a comercializarse de manera
masiva tras la Segunda Guerra Mundial para
paliar los efectos de la carestia, momento en
el que ya empezaron a hacerse populares.

Su evolucién ha sido constante desde
entonces hasta llegar al formato de vaso que
se ha popularizado en las

dltimas décadas, un producto listo para
tomar en un envase que ademds sirve de
recipiente y para el que solo se necesita agua
caliente.

Su sencillez es lo que le permite asociarse

sin problemas a un canal como el vending,

bien habituado a servir bebidas calientes.
En este caso, las
mdquinas no

difieren P

-

g
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mucho de las expendedoras de café, ya que
solo se necesita un recipiente y que el agua
alcance una temperatura determinada.

Los noodles son una alternativa para el
vending no solo porque encajen en el canal
sin demasiadas complicaciones sino por
datos como los 40 millones de vasos y sobre
que se vendieron en nuestro pais en el Ulti-
mo afio.

Su conexidn con el publico joven y su
bajo precio estdn detrds de este gran éxito
del que se ha beneficia y mucho una empre-
sa como Gallina Blanca que ha triunfado con
sus Yatekomo con los que ha ganado diver-
sos premios y a los que ha confiado casi el
10% de sus ventas en el Ultimo afio.

Estd siendo ademds una de las marcas
que mds estd apostando por las mdquinas
expendedoras. Asf ha emprendido una prue-

ba piloto para testar el consumo
en lugares como las univer-
sidades vy lugares

de ocio. Lo ha hecho en Catalufia y de la
mano de GBFoods, empresa que ha disefia-
do la mdquina que comercializa a nivel euro-
peo y con la que se quiere expandir también
aqui en nuestro pars.

La mdquina bdsica cuenta con una capaci-
dad de hasta 88 vasos y cinco posibles elec-
ciones para combinar los sabores. Es posible
tanto ajustar la temperatura como la canti-
dad de agua dispensada, un control que se
extiende al funcionamiento bdsico de la
madquina, capaz de detectar errores y emitir
informes de diagndstico o mandar sms al
operador.

También dispensa cubiertos y en unos 40
segundos se sirve el plato listo para tomar.

Se puede personalizar por completo su
exterior; adaptando la mdquina a la imagen
del producto en venta o el lugar en el que se
instala. Puede incorporar cualquier sistema
de pago y ademds es compatible con casi
todas las marcas de fideos orientales inclu-

yendo Knorr, Maggi, Nissin...

NOODLES
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LA MAQUINA DESARROLLADA
POR FOOD VENDING FINLAND
TIENE CAPACIDAD PARA HASTA
88 VASOS Y ES CAPAZ DE
CALENTAR EL AGUAY SERVIR EL
PRODUCTO CON UN CUBIERTO
EN TAN SOLO 40 SEGUNDOS

LA CONEXION DE ESTE PRO-
DUCTO CON EL PUBLICO
JOVEN'Y SUS PRECIOS SON LAS
RINCIPALES RAZONES QUE SE
JENTIFICAN PARA EXPLICAR EL
AUMENTO DEL CONSUMO DE
ESTE TIPO DE PRODUCTOS EN
NUESTRO PAIS
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COMO PRODUCTO PRECOCI-
NADO, EL PRINCIPAL OBSTA-
CULO QUE SE ENCUENTRAN EN
SU PROYECCION ESTOS FIDEOS
ORIENTALES SON SU FAMA DE
PRODUCTO POCO SALUDABLE

En nuestro pais son tres las empresas que
dominan el sector segun los datos aportados
por la consultora Nielsen, la mencionada
Gallina Blanca con sus Yatekomo que acapa-
ran mds de la mitad de las ventas de este
segmento, Nestlé a través de su marca Maggi
y Pastas Gallo que ahora se ha aliado con
Nissin, una especialista en estos productos
en el mercado asidtico, para comercializar sus
productos en nuestro pais.

Estos datos se complementan con los
presentados por Kantar Worldpanel que
apuntan a que la compra de noodles ha cre-
cido un 314% desde 2012. Un 31% de los
hogares espafioles los compré en 2015
(frente al 13% de 2012). Los platos prepara-
dos deshidratados (entre los que predomi-
nan los noodles) es la categorfa que mas
compradores ha ganado en 2015.

La variedad de sabores es extensa, lo que
permite una gran variedad de opciones a

ALBERT VAQUER, WORLD SALES MANAGER DE FVF

insertar en una maqui-
na, algo esencial
para el tipo de
publico al que
va dirigido, per-
sonas jovenes
sin miedo a pro-
bar cosas nuevas
y a arriesgar con
los sabores.

Obstaculos
a superar

Hasta ahora
hemos hablado de las
bondades de este mode-
lo de negocio que también tiene ciertas lagu-
nas. La principal de ellas es las dudas que
genera en cuanto a contenido nutricional y
su idoneidad en una dieta equilibrada.

Para empezar es un plato preparado y

contiene una buena cantidad de
aditivos tanto para su conserva-
cién como para su sazén. Los
detractores llaman la atencién
sobre los escasos nutrientes
que contiene mientras que, en
algunos casos,ademds se aporta
hidroquinona de butilo terciario,
un conservante que genera
muchas dudas médicas.

El debate
también pasa
por el conteni-
do en glutama-
to monosddico,
un aditivo que
se usa para dar
sabor y del que
se ha escrito de
todo tanto a
favor como en

“Nuestra maquina es complemento a
cualquier punto vending ”

-iCuando se crea la empresa?

El consumo de productos deshidratados
en vaso Y, en concreto, de fideos orientales
en vaso, Noodle, es muy alto a nivel mundial
y nos parecié que serfa una buena idea
fabricar una méquina totalmente automatica
para la venta de este producto. Por otra
parte, el segmento comida caliente dentro
del sector vending siempre ha sido algo muy
complicado de manejar, caro y con comida
poco popular; al contrario que los fideos.

-{Qué modelo de negocio se propone
desde Food Vending Finland?.

Nuestra idea es la de consolidar una red
de distribuidores en funcién de los consu-
mos por pais de este producto. Actualmen-
te ya estamos en paises como Brasil, Chile,
Finlandia, Reino Unido, Kazakhstan v, en bre-
ve, Colombia y México.

-La maquina es de desarrollo propio,
iqué caracteristicas la definen?

Efectivamente, es una maquina de desa-
rrollo propio. La principal caracteristica es la
simplicidad en el disefio y la funcionalidad.
Desde el principio nos planteamos hacer
una mdquina que fuera muy sencilla para el

operador y el usuario. De todas maneras
creo que la que hace realmente original es
la capacidad para dispensar un vaso de
fideos orientales listos para ser consumidos,
junto con un cubierto, en menos de 40
segundos.

-Tenéis en marcha varios proyectos, jen
qué consisten?

Actualmente estamos trabajando con

golhostelvending

varias empresas y estamos instalando equi-

pos en diferentes ubicaciones tales como
Universidades, Hospitales, Centros Logisti-
cos, Gasolineras, y otros puntos para evaluar
el potencial real de la venta de este produc-
to a través de mdquina vending.

-{Con qué tipo de formatos y sopas es
compatible? ;Qué capacidad de servicio
tiene?

contra Aunque sus calorias no
son excesivas en el formato en
el que se presentan para su
consumo, algo més de 200 Kcal,
los porcentajes de los ingre-
dientes delatan la alta cantidad
de grasa, casi la mitad de ellas
saturadas, y sal que incluyen.
Pero es un producto de
urgencia, de capricho y que ade-
mds destaca
por su senci-
llez, por lo
que el consu-
mo ocasional
no provoca
ningdn riesgo
para la salud,
es mds si fuera
asfi no podrfan
comercializarse.

FOOD VENDING FINLAND HA ENTRADO CON

FUERZA EN EL MERCADO CON ESTE PRODUCTO Y

ALIANDOSE CON LAS PRINCIPALES MARCAS

Actualmente la maquina tie-
ne una capacidad de 80 vasos
en 5 selecciones diferentes de
producto y en breve pondre-
mos en el mercado un modelo
con una capacidad para 200
vasos y hasta 40 selecciones de
producto diferentes.

-Este es un producto que
esta muy de moda pero que
sigue teniendo un consumo
limitado, ;qué hace pensar que
puede ser una alternativa ali-
mentaria con buenos marge-
nes para el operador?

Este es un producto relativa-
mente nuevo en Espafa. En el
resto de paises donde ya existe
este producto los consumos
son altisimos. Es un producto
que tienen unos crecimientos
muy altos afo tras afio alld don-
de vya existe y la tendencia es la
misma en Espafia aunque aquf
todavia estamos empezando.

Nuestra mdquina puede

complementar cualquier punto
vending porque el producto
que vende cumple una necesi-
dad que hoy dia no esta cubier-
ta. Es una mdquina muy facil de
usar y muy limpia en su opera-
cion. Los mdrgenes son supe-
riores a cualquier otro produc-
to vending y es un producto
que no requiere almacenaje
especial y la caducidad es de un
afio con lo que le confiere una
caracterfstica “todo terreno”
importante.

-iSe puede ver perjudicada
vuestra propuesta de negocio
con las nuevas tendencias ali-
mentarias que apuntan a pro-
ductos menos elaborados, mas
naturales o mas sanos?

La médquina vending solo
facilita el consumo del producto
y lo acerca a aquellos consumi-
dores que optan por la opcidn
on-the-go en linea con la filoso-
fia del vending
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HOSTELCO

Hostelco amplia su oferta con nuevos sectores
para hacer mas atractiva la participacion

El salén del equipamiento, maquinaria y
servicios para hosteleria y colectividades,
Hostelco, que se celebra en Barcelona del
23 al 26 de octubre, amplia su oferta con
nuevos sectores y programas especiales
dirigidos a los compradores para consolidar
el negocio y dinamizar el mercado nacional,
cada vez mds activo gracias al buen com-
portamiento del turismo.

Junto al Forum Gastronomic y al Con-
greso de Restauracion Colectiva, Hostelco
integrard la Barcelona Hosting Week, una
iniciativa que durante cuatro dfas convertird
Barcelona en la capital del hospitality.

Junto a Hostelco también se celebrard
el Forum Gastronomic, el encuentro culina-
rio de referencia que en esta ocasion se
centrard en el ‘universo del dulce’y que
contard con la presencia de Oriol Balaguer,
Christian Escriba, Jordi Butron o Xano
Saguer, entre otros. Ademds, también parti-
cipardn reconocidos chefs como Jordi Cruz,
Carme Ruscalleda o los hermanos Torres.

Todos ellos realizardn talleres y demos-
traciones para mostrar las nuevas tenden-
cias y técnicas a los profesionales y al usua-
rio final. Los eventos coincidirdn ademds
con el Congreso de Restauracion Colectiva,
el Unico dedicado exclusivamente a la res-
tauracion social que celebra su segunda edi-
cion.

Por su parte, Hostelco -organizado por
Fira de Barcelona y la Federacion Espafiola
de Asociaciones de Fabricantes de Maqui-
naria para Hostelerfa, Colectividades e
Industrias Afines- celebrard su décimo octa-

va edicidon con la mayor oferta de produc-
tos y servicios de las principales empresas
del sector; el 20% de las cuales serdn inter-
nacionales.

En el certamen se mostrardn las noveda-
des de || sectores, el més representado de
los cuales serd el de equipos y maquinaria
de hostelerfa. Les siguen los dmbitos de
Menaje y servicio de mesa; Gestion, control
informatica y seguridad; Textil y uniformes;
Empresas de servicio; Mobiliario y decora-
cion; Limpieza, equipos y productos para
lavanderfa, tintorerfa, higiene y limpieza en
general,y el Area Café, ademds de los nue-
vos sectores de Pastelerfa, Panaderia y Hela-
derfa.

Atendiendo a la demanda del sector,
Hostelco 2016 se ha focalizado en la atrac-
cién de compradores estratégicos como
son los distribuidores nacionales y las cade-
nas hoteleras y de restauracion. En este sen-
tido, se ha disefiado un programa dirigido a
los distribuidores clave nacionales con facili-
dades e incentivos para impulsar su presen-
cia en el saldn.

Asimismo, se han organizado actividades
diversas disefiadas ‘ad hoc’' como la ‘ruta de
innovacion', un recorrido por los restauran-
tes, coctelerfas, hoteles o cafeterfas de Bar-
celona que han aplicado ideas, servicios o
sistemas de gestion innovadores en solucio-
nes tecnoldgicas, equipamiento o uso de los
recursos. Los establecimientos serdn selec-
cionados por los “trend hunters” del saldn,
un equipo de bloggers y periodistas espe-
cializados, expertos en identificar las ten-
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dencias en hospitality mds en boga en el
mundo.

Invitaciones y estancias

Para fomentar la participacion de fabri-
cantes v visitantes nacionales e internacio-
nales, la organizacién ha puesto en marcha
un Plan Distribuidor para facilitar a los
expositores noches de hotel a precios
exclusivos con el fin de promover las invita-
ciones.

Ademds se les convoca en un lugar
emblemdtico el dia antes de la inauguracion
del salén para compartir un momento agra-
dable con el salén y los expositores.

Por su parte, las grandes cadenas hotele-
ras y de restauracién se dardn cita en Hos-
telco gracias al programa de reuniones B2B.
Los expositores tendrdn la oportunidad de
cerrar agendas y presentar sus productos a
los responsables de compra de grandes
empresas dispuestas a invertir y ampliar sus
proveedores.

La heladerfa, pastelerfa y panaderfa arte-
sanal tendrd una zona reservada dentro de
la feria identificada como la Plaza que con-
tard con zona expositiva propia.

Asimismo, se desarrollard la renovada
Convencién de Cocinas Centrales, que ha
pasado a denominarse Congreso de Res-
tauracion Colectiva. Este espacio Unico de
formacion y networking pretende ser un
foro, donde poner en valor el trabajo de
todos los profesionales que intervienen en
el sector de la restauracion social y colecti-
va.
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HOST 2017

Host 2017 se adelanta con mas de 800
empresas confirmadas

A todavia un afio y medio de su
celebracién, Host Mildn 2017 ya tie-
ne practicamente la mitad del traba-
jo realizado. Siendo uno de los even-
tos internacionales més importantes
dentro del sector de la hostelerfa, el
evento ya tiene confirmada la parti-
cipacion de 800 empresas, siendo el
40% de ellas extranjeras.

Se habilitardn |6 pabellones, dos
mds que en la convocatoria anterior;
para que del 20 al 24 de octubre del
afio préximo, todo esté preparado
para la 40 edicién de esta feria inter
nacional.

“Host es la joya de la corona en nuestra
cartera de eventos y es un activo estratégi-
co por tres razones”, explica Corrado Pera-
boni, CEO de Fiera Milano. La primera es la
representatividad, siendo un acontecimiento
de referencia para la hosteleria profesional
en ltalia, mientras que la segunda es la capa-

cidad de convocatoria internacional, siendo
un lugar en el que las empresas de otros

paises se encuentran. Empresas italianas y
extranjeras comparten objetivos y exhiben
de manera conjunta ante miles de compra-
dores y visitantes venidos de todas partes
del mundo.

Por dltimo, Host también es un icono
para el mundo de la hostelerfa en Italia, un

fiel representante de lo que mueve
esta industria en el pafs, siendo ade-
mas un vehiculo de promocion
extraordinario para todo el sector
alll representado. Tiene un gran
atractivo y todas las miradas se cen-
tran en este evento, por lo que las
posibilidades y la visibilidad para las
emrpesas es extraordinaria.

Todo el dmbito del ‘out of home'
estd ampliamente representado en
este evento que cada vez deja espa-
cio a nuevas tendencia y a ideas
atractivas que estdn transformando
la industria de la alimentacion y las bebidas.

La del préximo afio también serd para
marcar en rojo en el calendario ya que mds
de 38 paises estardn representados a través
de sus empresas. La mayorfa provienen de
Alemania, pero también hay una gran pre-
sencia de empresas espafiolas, francesas y
estadounidenses.

EU’VEND & COFFEENA

Eu’Vend & Coftfeena aplaza su
convocatoria de 2017 al 27 de abril

Eu'Vend & Coffeena 2017 tiene nueva
fecha. La organizacion, junto a la Asociacion
Alemana de Vending, han optado por
retrasar la convocatoria una semana para
adaptarse al calendario de la ciudad.

La cita por tanto se desarrollard del 27
al 29 de abril en el recinto ferial de Colonia
y ocupard el pabellén 9 como estaba pro-
gramado.

El cambio de fechas corresponde prin-
cipalmente a la intencidon de que no se
solapen acontecimientos para lograr la
mayor repercusion posible de esta feria
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comercial dedicada al vending y la industria
del café.

De celebrarse el dia 20 de abril habrfa
coincidido con el Campeonato Mundial de
Hockey, un evento que influye de manera
directa en la ocupacién y los precios de los
alojamientos durante esos dfas.

Llevar la feria de vending una semana
hacia delante alivia la situacién de los hote-
les y permite a la organizacién vy a los habi-
tuales en esta feria contar con los espacios
que normalmente estdn habilitados para
asistir y alojarse.
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AVEX

AVEX regresa al National Exhibition
Centre de Birmingham en septiembre

Las ferias del préximo afio van cerrando
el calendario. Aunque todavia faltan algunas
citas importantes, como la propia Vendibéri-
ca que aun figura en el calendario de Ifema
del 10 al 12 de mayo (pero todavia no hay
confirmacién oficial), otras ya tienen bien
establecidas su fechas, con cambios de Ulti-
ma hora incluidos como el caso de Eu'Vend.

AVEX tiene cerrada su convocatoria y
serd del 12 al |3 de septiembre, repitiendo
en el ‘National Exhibition Centre’ de Bir-
mingham, uno de los centros de exposicio-
nes mas grandes de Europa.

Asf lo anunciaba hace tan solo unos dfas
el presidente de la Asociacién de Vending
del pafs, Jonathan Hart, que también indica-
ba que hasta el préximo mes de septiembre
no comenzaran a comercializarse los espa-
cios para los miembros del colectivo.

El objetivo es repetir en uno de los espa-
cios mds destacados del pais para hacer cre-

cer la feria. Estos nuevos objetivos llegan
respaldados con iniciativas que se preten-
den poner en marcha y que tienen como

propdsito mejorar la experiencia del visitan-
tes, ampliar la oferta de expositores y refor-
zar la visibilidad de AVEX en los mercados.

Ya se ha puesto en marcha la pagina web
de la feria en la que se irdn anunciando las
diferentes etapas de la convocatoria y las
actividades que se vayan confirmando den-
tro de la programacién de conferencias y
presentaciones.

VENDING FLORENCE

Vending Florence toma forma a través de las
conferencias y una jornada turistica

Por iniciativa de Aneda y Confida, las
organizaciones sectoriales que agrupan a
las principales empresas de vending de Ita-
lia y Espafia, se celebra los dias 23 y 24 de
septiembre ‘Vending Florence’, un evento
que combina trabajo y esparcimiento para
estrechar lazos entre profesionales y com-
partir experiencias.

La organizacién ya ha cerrado por
completo el programa que arrancard con
un primer dia de trabajo en en la Sala Luca
Giordano del Palacio de Medici y una visita
a la ciudad al dfa siguiente con un itinerario

que incluye el paso por los principales cen-
tro de interés de la ciudad.

La participacion estd limitada a un cen-
tenar de personas por lo que es necesario
inscribirse antes del 30 de julio para poder
participar. La actividad cuenta con el patro-
cinio de Lavazza, Covim, Flo, Bianchi Ven-
ding, FAS, Digisoft, Lagtia, Grefusa, SUZO-
HAPP yViva La Mamma.

Los presidentes de ambos colectivos,
Piero Angelo Lazzari y Raul Rubio abrirdn
la jornada para dar paso a las ponencias
que indica el propio Rubio para hablar
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sobre la investigacidn realizada sobre las
expectativas del consumidor espafiol. En la
misma linea se sitda la intervencidn de
Luca Adriani con una ponencia titulada ‘La
centralita del consumidor para un nueva
estrategia de mercado’.

Antonio Tartaro intentard aclarar algu-
nos conceptos sobre las nuevas obligacio-
nes fiscales y la experiencia aportada en
esta caso por Confida, mientras que Javier
Arqueros serd el encargado de cerrar la
jornada de trabajo con un video sobre el
vending saludable.
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BENELUX

Vending Benelux se hace un hueco en el
calendario de 2016

Vending Benelux se celebrard
también este afio. La organizacidn
ha programado el evento para el
préximo mes de octubre con la
intencién de aprovechar el buen
funcionamiento que ya demostrd
el evento el pasado afio con la
celebracion conjunto junto al drea
del ‘take away' y el sector de las
pizzas.

La feria de Bruselas repite en el
recinto Tour & Taxis del 2 al 4 de
octubre, ampliando asf los dfas del
evento con el objetivo de congre-
gar a un mayor ndmero tanto de partici-
pantes en la exposicién como de visitan-
tes.

Todavia no se ha concretado préctica-
mente ningln detalle del evento que,
como en afios anteriores, potenciard el
ambito del café con actividades dirigidas a

este segmento y una promocién especifi-
ca para lograr la mayor afluencia posible
entre profesionales.

Serd la quinta edicién de una cita que
repetird junto a Pizza Benelux Exhibition
que, por su parte, alcanza la cuarta edi-
cion. Con independecia de que compar-

tan espacio, la exposicién conser-
vard sus actividades propias como
son los ciclos de conferencias y
las competiciones.

Se repetirdn las formulas de la
pasada edicién con un espacio
dedicado a los negocios con el
objetivo de ofrecer al profesional
dreas dedicadas a las reuniones y
el intercambio comercial, asf
como las conferencias y los work-
shops para dinamizar la participa-
cién en el evento y generar deba-
te en torno a los temas de mayor
interés.

Con un final de afio que se anunciaba
escaso de citas comerciales, la feria de Bél-
gica aprovecha el vacio y llena el calenda-
rio con una convocatoria practicamente
de Ultima hora que estd comenzando su
comercializacidn durante estos dfas.

CHINA VENDING & OCS SHOW

China Vending Show ofrece descuentos a los
miembros de la EVA

Para acercar un poco mads el mercado
chino a las empresas, la Asociacion Euro-
pea de Vending, como colectivo colabora-
dor de la Feria de Vending de Beijing prac-
ticamente desde sus inicios, promueve
descuentos entre sus socios para facilitar el
vigje y la participacién.

ChinaVending & OCS Show se celebra
en la capital del pafs del 16 al 18 de
noviembre y aunque sigue siendo un mer-
cado complicado para las empresas euro-
peas, el desarrollo de nuevos modelos de
negocio facilita la conexién con empresas

locales para la introduccién tanto de pro-
ductos como de proyectos y muy especial-
mente de productos relacionados con el
café.

Este afio ademads, la feria cuenta con el
atractivo de celebrarse junto a Anufood
China, la feria de alimentacion mds impor-
tante del pafs, organizado ademds por la
misma empresa que se encarga de promo-
ver la muestra de Colonia. Koelnmesse lle-
vard a mds de 700 expositores que abar-
can toda la cadena de suministro dentro
de la industria de la alimentacién, por lo
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que se suman tanto visitantes como
empresas.

La EVA lleva colaborando con esta feria
desde hace una década, junto a otras orga-
nizaciones nacionales como la NAMA y la
Asociacion Japonesa de Médquinas Expen-
dedoras, un apoyo que se traduce ahora
en tarifas mas asequibles para las empresas
interesadas en exponer en esta nueva edi-
cién.

Desde 230 euros el metro cuadrado se
puede disponer de un espacio en el recin-
to de exposicion.
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“Los nuevos
modelos de
negocio en el
vending tiene
grandes opclones
en Brasil”

LOS DIAS 13 'Y 14 DE SEPTIEMBRE SE CELEBRA EN
SAO PAULO UNA NUVA EDICION DE EXPOVEN-
DING & OCS, LA FERIA DEL VENDING DE BRASIL,

UN ACONTECIMIENTO REFERENTE PARA EL MER-
CADO LATINOAMERICANO QUE ESTE ANO HA

APOSTADO DE MANERA FIRME POR LA INTERNA-

CIONALIZACION DEL EVENTO

-iQué novedades presenta
Expovending & OCS este afo?

Este afio se espera un publi-
co diferente ya que los visitantes
demandan mds participacidn,
ademds de los operadores tra-
dicionales de venta y los repre-
sentantes del sector Horeca. El
publico busca soluciones enfo-
cadas al foodservice y la alimen-
tacién fuera del hogar y, en par-
ticular, un nuevo canal de ventas.

-Se estan empleando gran-
des esfuerzos para promover
la feria a nivel internacion,
icomo esta siendo la respuesta
en los paises?

Como todos los afios, traba-
jamos las relaciones internacio-
nales del evento vy el canal de
venta. Estuvimos en NAMA
One Show y Venditalia para for-

talecer nuestro trabajo juntos.
Contamos con representantes
de ambas instituciones para dar
una vision general de su pais de
origen, esto es muy importante
para intercambiar experiencias,
anticipar tendencias y abrir los
0jos a nuevas posibilidades.

La respuesta de la empresa
internacional estd siendo gratifi-
cante, tenemos varias compa-
fifas dispuestas a estudiar y abrir
el mercado en América Latina.

Las empresas ven la oportu-
nidad de estudiar y entrar en el
mercado brasilefio en este
momento, debido a la inversién,
que es mucho mds baja con el
tipo de cambio actual y perfecta
para los que tratan de planificar
su expansiéon en un mercado
que serd enorme a medio plazo

-Como siempre las grandes

marcas estaran en la feria, pero
ipor qué puede ser interesante
participar para una pequefa
empresal

Expovending es un evento
democrdtico, con la mejor rela-
cién calidad-precio. Trabajamos
el concepto de vending y OCS,
asf que todas las empresas, no
importa cudl sea su tamafio, son
bien recibidas. Nuestro principal
objetivo es difundir el negocio y
crecer organicamente con el
mayor nimero de empresas y
marcas involucradas.

Para las empresas mds
pequefias es importante com-
partir su marca con compafifas
mayores, relaciones de trabajo,
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“ESTOS MOMENTOS

SON MUY BUENOS

PARA ENTRAR EN EL
MERCADO BRASILENO
YA QUE LAS INVERSIO-
NES SON BAJAS DEBI-
DO ALTIPO DE CAMBIO

ACTUAL"

proyectos y potenciales clientes.

-iCuales son las condicio-
nes para participar como
expositor?

Participar en el evento es
facil, porque nos encargamos de
todos los aspectos que intere-
san al expositor desde el mon-
taje al uso de los grafismos.
Cualquier detalle que necesiten,
estamos a su disposicion. No
hay mds condiciones.

Las empresas asociadas a

"EL MERCADO BRA-
SILENO SE PARECE
MUCHO AL EUROPEO,
DOMINADO SOBRE
TODO POR EL SEGMEN-
TO DE LAS BEBIDAS
CALIENTES Y CON
BUENAS PERSPECTI-
VAS PARA EL MEDIO
PLAZO"

Expovending también tienen un
5% de descuento.

-{Cémo el vending ha evo-
lucionado este ultimo afio en
Brasil?

El mercado brasilefio estd
mostrando claros signos de
reactivacion después de la desti-
tucion del presidente. Esto se
estd evidenciando en el optimis-
mo de las empresas que partici-
pan en el evento, asf como en
las empresas que buscan nuevos
canales de negocio.

Nuestra meta este afio es la
introduccidn de servicios nue-
vOs, como las operaciones de
mantenimiento, por lo que un
evento bien enfocado continda
buscando nuevas y atractivos

agentes en un mercado tan
especifico que necesita reinven-
tarse.

-;{Cuales son las cualidades
mas destacadas del mercado
brasilefo de vending?

Es importante recordar que
el evento cubre toda América
Latina, con lo que intervienen
operadores y empresas de dife-
rentes paises. El mercado brasi-
lefio es enorme, con muchas
posibilidades de negocio para el

vending mds convencional, pero
también como el vending como
nuevo canal de venta y exhibi-
cién de las marca que buscan
una manera diferente de llegar
al mercado.

-;Cuales son lo principales
desafios a los que se tendria
que enfrentar una empresa
espafnola que quiera estable-
cerse en el mercado brasilefio?

Los desaffos son los mismos
para todas las empresas extran-
jeras, Brasil estd pasando por un
momento de cambio, enfocados
a reducir los procesos de
importacion y burocracia que
los acompafia. Ademds de un
gran momento para invertir (el
tipo de cambio es muy favora-

ble), el tiempo es propicio para
instalarse en un mercado de
manera anticipada y estar bien
asentado para un negocio que
va madurando y que estd pre-
parado para satisfacer la deman-
da en cuanto la economia reac-
cione.

- {Que tipo de empresa
encaja mejor con las necesida-
des del mercado brasilefio en

estos momento!
El vending en Brasil es muy

desarrollo del sector?

Los Juegos Olimpicos, asf
como la Copa del Mundo, siem-
pre originan grandes oportuni-
dades para los paises organiza-
dores, al menos en el caso de
Brasil estd siendo muy positivo.
Incluso en tiempos econdmicos
dificiles, permiten la generacién
de negocio adicional v, sin duda,
nos ayudard a pasar por este
momento.

EXPOVENDING & OCS 2016

1314/SET-SEPT
L e v idmA@m®e/REIle @
Vending + Office Coffee Service » Food Service + HORECA + Jukebox

similar al que podemos encon-
trar en el mercado europeo, en
el que destaca principalmente el
mercado de bebidas calientes.
Esto estd originando nuevas
posibilidades para el uso de
equipos y nuevos formatos de
negocio como son las mini fran-
quicias, el merchandising, la fast
food, el negocio de apoyo al
Horeca, el control medicamen-
tos hospitalarios y venta de pro-
ductos de alto valor afiadido,
etc.

-iSe esta notando la influen-
cia de los Jugos Olimpicos en el
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LUGAR

Palacio de Convenciones
de Anhembi de Sao
Paulo

FECHA

13 y 14 de septiembre
WEB
http://www.expovending.
com.br

ORGANIZA

Asociacion brasileiia de
vending (ABVA) y Event
Planning Solutions
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El vending 1taliano se levanta con
una feria productiva

A pesar de que las circunstancias que
rodean a la industria del vending italiano no
son las mejores en este momento,Venditalia
2016 ha sido, de nuevo, el punto de encuen-
tro del sector vy la plataforma de impulso a
nuevos retos comerciales.

Con un IVA que ha hecho mella en el
consumo Y una legislacion fiscal que a princi-
pios del afio préximo cambiard de manera
radical la industria, el vending en Italia no estd
dispuesto a dejarse llevar por la adversidad.

La mejor muestra de ello ha sido una
gran afluencia tanto de expositores como
de visitantes a esta feria que cerrd sus puer-
tas el pasado 7 de mayo con la confianza de
haber propiciado un nuevo impulso tanto a
las empresas locales como a las compafifas
que han llegado de mds de un centenar de
paises.

HUBO ABUNDANTE PRESENCIA DE EMPRESAS ESPANOLAS QUE
APROVECHARON LA MAYOR FERIA DEL SECTOR PARA EXPORTAR
NUEVOS PRODUCTOS Y MODELOS DE NEGOCIO EN UN MERCA-

DO MUY COMPETITIVO PERO TAMBIEN MUY DINAMICO

Alrededor de 22.000 visitantes en los
cuatro dfas de la muestra y 270 exposito-
res, vuelve a otorgarle aVenditalia el tftulo
de feria mds incluyente del sector en Euro-
pa, una distincién que en el caso de la
expedicién espafola han sabido aprove-
char muy bien empresas como Qualery,
Simat, Laqgtia, Azkoyen o Instant. La presen-
cia espafiola ha sido destacada en el evento
y punto de encuentro para el publico lati-
noamericano.

Ni que decir tiene que los grandes fabri-
cantes han vuelto a acaparar todas las mira-
das. Los expositores de BianchiVending, con
una gran variedad de propuestas, de N &W
Global Vending, con importantes noveda-
des en su catdlogo, de Rheavendors, con
toda la tecnologfa y la elegancia que distin-
gue a la marca, Saeco y sus mejoras en efi-
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ciencia, FAS International y su apuesta por
las méquinas de Tritech, Ducale con nuevas
perspectivas para el ‘coffee to go', dibujan
un mercado que sigue avanzando tecnold-
gicamente y que no tiene miedo a evolucio-
nar.

“Venditalia cierra este afio con un resul-
tado del que estamos muy satisfechos”,
sefiala Ernesto Piloni, presidente de Vendita-
lia,“y lo que realmente demuestra que ha
sido un evento extraordinario y uno de los
mds importantes a nivel mundial no son
solo los ndimeros, sino el contenido v la cali-
dad de la propuesta expositiva”.

Desde la organizacidn ya solo queda
comenzar a trabajar en la siguiente convo-
catoria, prevista para 2018, mientras que en
lado de las empresas participantes, son dfas
de empezar a recoger los frutos sembrados.

PRODUCTOS ILSTANT sLU
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\Venditalia

granini

a mejor trut.
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Entre el universo touch y la gran apuesta
por el Horeca de N&W Global Vending

Venditalia ha vuelto a ser un escenario
propicio para que las grandes empresas
desplieguen su catdlogo. En N & W Global
Vending han aprovechado la oportunidad
para presentar novedades y dar a conocer
los Ultimos avances integrados en los
modelos mds destacados tanto para el ven-
ding de gran formato como para el OCS.

La compaiifa aposté por un nuevo con-
cepto de stand presidido por una gran pan-
talla de iluminacidén led con la que se daba
la bienvenida a todos los visitantes y se
guiaba a los visitantes a realizar un recorri-
do por las diferentes zonas de exposicion
creadas para cada modelo de negocio.

Cada mddulo se dedicé a la presenta-
cién de las dltimas novedades en las distin-
tas gamas de productos: Necta, SGL y Wit-
tenborg.

En la“touch drea” los visitantes pudieron
explorar las innovadoras pantallas téctiles
de los modelos Opera y Concerto, mien-
tras disfrutaban de una bebida dispensada a
través del teléfono movil.

Uno de los grandes atractivo fue la pro-
puesta, Canto Touch Dual Cup, una gama
muy versatil con su tecnologfa integrada
que trabaja perfectamente con vasos de
distinto tamafio para ofrecer multitud de
bebidas que van desde el espresso italiano
a todo tipo de “especialidades” de café, té
natural hasta “Coffee to go”.

Los productos “no solo food” destaca-
ron en el interior de las Mambo, un modelo
robusto y eficiente con una gran vitrina
donde los distintos productos se pueden
almacenar y mantener a distintas tempera-
turas.

Venditalia ha sido la feria elegida para
presentar Hil, el sistema de pago cashless

creado por el fabricante que lee llaves
MiZip, etiquetas vy otras tarjetas, disefiadas
para recopilar informacion y estadisticas de
ventas que resultan de gran utilidad para
los operadores.

Dentro del drea dedicado al Horeca,
Koro y Korinto Prime fueron los principales
focos de atencidn en las versiones de leche
fresca, mientras que la nueva Kalea se
expuso en un elegante concepto de
"Coffee to go". Karisma, como siempre,
resultd muy apreciada entre los gerentes
de hoteles.

El drea SGL estuvo muy animada con
Fancy, una estupenda mdquina con amplias
zonas para personalizar y que dispone de
tapas de distintos colores.Wittenborg atra-
jo la atencidn de los visitantes con la maqui-
na 9100, una mdquina innovadora, con una
sencilla pantalla tactil al mismo tiempo de
gran eficiencia.
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Contenedor de
infusiones en la
gama Canto Touch
Screen 2C

N & W Global Vending da un paso
mds e incorpora en su modelo Canto
Touch Screen Dual Cup 2C un conte-
nedor especifico para todo tipo de
infusiones que se elaboren a partir de
producto totalmente natural.

Esta novedad no implica que se
haya sacrificado algin contenedor de
soluble, sino que la compafifa a optado
por sumar vy reestructuras su interior,
manteniendo todos sus contenedores,
sus dos tipos de café, de vasos y de
paletinas.

La innovacién se ha conseguido por
medio de un grupo infusor de infusio-
nes naturales, que asegura garantizar
una “verdadera infusién natural” de
gran calidad que no dejard indiferente a
nadie.

Cuando se trata de innovacién tec-
noldgica y de excelencia en sus bebi-
das, Canto brilla por sf sola con su ele-
gante estética y su amplisima oferta de
bebidas de dptima calidad.

Magex congela su propuesta con el modelo
Alaska, su maquina de frio

’,\7’ -

Venditalia 2016 ha servido para relanzar
laimagen v visibilidad de una empresa como
Magex que, una vez mds, ha optado por el
disefio v la innovacion para el desarrollo de
nuevos distribuidores automaticos.

La feria ha sido la ocasién elegida por la
empresa para celebrar los diez afios de éxi-
to del sistema de dispensacion patentado
sin espirales. Este sistema permite organizar
el espacio interno de cada distribuidor,
adaptdndolo a cada tipologfa de producto,
una verdadera innovacion que distingue
Magex de los otros productores.

No
s
o iR

Magex en VenditaliaTambién ha sido el
escenario par la presentacién en sociedad
del nuevo modelo de mdquina disefiado
por la compafiia. Se trata de la Iinea Alaska,
un distribuidor automdtico para helados y
productos congelados con vitrina.

Alaska puede alcanzar y mantener los 25
grados negativos constantes y posee una
capacidad muy elevada en dimensiones
reducidas, hasta 672 productos.

El distribuidor entrega los articulos a 85
centimetros de altura, en un cajon de acce-
so que facilita la retirada del articulo, tam-

Hybrid.«

el aire es mas Limpio

25% menos de CO2 emitido en el ambiente

utilizando Hybrid en lugar del vaso de plastico tradicional

Para mas informacion
www.flo.eu
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bién a personas con dificultades motoras o
alglin tipo de discapacidad.

Gracias a sus caracteristicas, Alaska
representa una solucion eficaz que ha cap-
tado la atencién y el interés de los visitado-
res.

Junto a esta novedad desarrollada para
este 2016, Magex presentd en su stand toda
la gama de sus distribuidores automdticos,
demostrando ser, una vez mds, una empresa
competitiva en el mercado que, también a
lo largo de este afo, hard efectiva la colabo-
racion alcanzada con N &W GlobalVending.

-

fin
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Las lineas saludable y cappuccino de Simat
triunfan en Venditalia

Simat estuvo participando en la pasada
edicién deVenditalia con un stand habilitado
dentro del espacio reservado por Aneda a
las empresas espafiolas que acudian a la cita.
La compafiia especializada en el desarrollo
de productos especificos para la vending
destaca la “gran aceptacién” obtenida tanto
por su nueva imagen como por los nuevos
productos mostrados.

Simat se ha embarcado en nuevos pro-
yectos de crecimiento con el objetivo de
exportar cada vez mds al exterior, disefian-
do soluciones a medida de las necesidades
de cada mercado vy, por supuesto, dirigidas
a satisfacer los gustos de consumidores
mds exigentes en “cualquier punto del pla-
neta”.

Es por ello que entre las novedades que
mejor acogida tuvieron en la cita celebrada
a principios del mes de mayo en Mildn fue la
linea de cappuccinos, un producto que ade-
mds se presentaba con nuevo packaging y
formato de kilo y que incorpora uno de los
puntos fuertes de la compafifa, como es la
tecnologia de granulado especialmente
pensado para su rendimiento en las maqui-
nas expendedoras.

Esta linea no solo presenta una mezcla,

www.simatvending.com

como hacen la mayorfa de productos que
hay en la actualidad en el mercado, sino que
Simat opta por un producto granulado que
mejora la funcionalidad en la maquina v las
condiciones organolépticas con el gusto
demandado a nivel internacional.

En un mercado cada vez més preocupa-
do por la salud, la linea de productos saluda-
bles impulsada en el dltimo afio por Simat
gand en protagonismo con la leche100%

Desnatada Ecrémé, caracterizada por su
cremosidad y la capacidad para combinar
con excelentes blend de cafés aportando el
gusto exacto para mejorar la bebida.

Durante los cuatro dfas de feria, tanto
Teodor de Mas como Sara Jiménez del equi-
po de direccién comercial, pudieron dar a
probar los productos a los clientes de todos
los paises y explicarles personalmente las
novedades.

Las nuevas versiones de FAS International

En el stand de FAS pudo verse,
entre otras innovaciones, la nueva
propuesta para las versiones de
bebidas calientes y frias y las
madquinas de snacks que ahora lle-
gan dota- das con pantalla/tablet
tactil Android.

Las nuevas pantallas se equipan
tanto en los modelos FAS 300
como FAS 500 a los que ahora se
suma una T al final del nombre
para distinguir su capacidad ‘touch’
y la nueva imagen que presentan
con esta tableta electrdnica en la
que se pueden insertar desde
datos de ingredientes y cualidades de los
productos a mensajes promocionales.

También se actualiza la gama Snack &

Feao

Wwe are connected

Food con las nuevas versiones de la Faster
TM, que también suma tableta Android de 7
pulgadas para convertirse en la Faster TMT
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y la Fast DG que también monta
un nuevo display grd co y nue- va
configuracién, disponible también
en la versién TM (con vaso de ero-
gacion XXL).

La dltima de las novedades llega
de Food 24, la lial que se hace car-
go de la restauracion automdtica y
que presenta la nueva version del
sistema @dining para la realizacion
de reservas y distribucién rdpida
de platos.

También se presenté el modelo
Elettra para el segmento medio
dotada de un sistema de frio ‘slide
in / slide out’ para proporcionar temperatu-
ras de hasta 3 grados y pantalla monocro-
médtica mds amplia, de clase energética A+

La nueva tecnologia
de SUZOHAPP que se

vi10 en Italia

La empresa de medios de
pago centrd su foco de aten-
cién en la innovacién con un
mensaje claro y directo en su
expositor: “SUZOHAPP: un
mundo de componentes vy
soluciones”.Y es que las solu-
ciones de la empresa son
mucho mds que el reciclador
de monedas Currenza C2 y el
sistema de pago sin efectivo
WorldKey.

Naturalmente, ambos son
dos grupos de productos clave
para los productores y opera-
dores de mdquinas de vending.
Los dos han demostrado su efi-
cacia en su ambito. Carles
Aleixandre, vicepresidente eje-
cutivo y director general de
SUZOHAPP para el mercado
global del vending, lo explica asf:
“Actualmente, el mundo del
vending para nosotros no con-
siste solo en ofrecer productos
lideres de gestidn de efectivo.
Se trata de sacar el mdximo
partido de estos productos de
forma que se conviertan en
soluciones que ofrezcan un
valor afadido real para los ope-
radores. La introduccidn de
Currenza C?online y WorldKey

online son ejemplos perfectos
de nuestra filosoffa”.

Currenza C2 online y Worl-
dKey online son nuevas solu-
ciones que se basan en el soft-
ware SoftOne, la plataforma en
la nube que ofrece feedback
inmediato sobre los datos de
ventas y el estado de las médqui-
nas en un formato de semdforo
muy fécil de comprender. La
posibilidad de disponer de
informacién instantdnea en
estos componentes clave ayu-
da a garantizar que los opera-
dores conservan el maximo
periodo de actividad de las
maquinas.

En Venditalia, SUZOHAPP
presentd para completar su
gama una nueva solucién de
gestion de efectivo basada en
tarjeta: el P66 permite el pago
mediante tarjeta de crédito/
débito directo. El terminal de
pago P68 también sirve para
transacciones con contacto y
con banda magnética.

La Ultima incorporacién a la
familia SUZOHAPP se presen-
t6 por primera vez en una feria
de vending en ltalia: se trata de
las soluciones Scan Coin.
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Horeca y OCS se fusionan en
las lineas contemporaneas de

DA Design Group

DA Design Group ha pasado porVendi-
talia dejando claras cudles son las ventajas de
contar con un mobiliario moderno que com-
plemente el servicio que dan las expendedo-
ras o que las proteja y aporte mas visibilidad.
Con un stand en el que se han podido ver
sus Ultimas creaciones, la compafifa califica su
participacidn en la feria de “éxito” absoluto.

Entre las principales novedades que
pudieron verse en su stand destacan la pro-
puesta para las estaciones de autobuses,
unos cdrner vending destinados a convertir
se en la alternativa a los tradicionales refugios
que podemos encontrar en las paradas de
bus.

El sistema proporciona una estructura
antivanddlica capaz de contener una o mas
maéquinas expendedoras, cdmodos asientos
en el interior,un monitor o conexién USB. Se
trata de un equipamiento que permite a los
gerentes dialogar con el publico ofreciendo
no solo un servicio innovador sino también
un equipamiento decorativo urbano.

También se expusieron montajes basados
en su linea Elegant, una propuesta contem-
pordnea y minimalista que busca el impacto
visual, en unos muebles disefiados para
espacios interiores. Esta gama nace de la
necesidad cada vez mds frecuente de los
operadores de fusionar los mundos del ven-
ding y el Horeca, una implicacién que no
siempre es fdcil de salvar por las diferentes
caracteristicas de cada modelo de negocio.

Con los cérners Elegant la transicién se hace
de manera natural, integrando ambos cana-
les.

Como todos los espacios son diferentes,
la compafifa permite combinar los diferentes
mddulos o disefiar a medida para dar cabida
a diferentes modelos de médquinas para el
OCS, pudiendo ademds sumar comparti-
mentos especiales para las tazas, el azicar y
otros productos complementarios de la pau-
sa del café.

Una de las grandes novedades del grupo
es la linea Rendez Vouz, también para combi-
nar Horeca y OCS vy disefiadas para cubrir
las necesidades del consumidor: Se propone
como una nueva manera de compartir los
momentos de la vida cotidiana, con un toque
de estilo par ala pausa del café.

Elegant Line de DA Design GroupAde-
cuada para oficinas y contextos industriales,
se adapta a la perfeccion a ambientes forma-
les o para crear entornos relevantes de dis-
frute. Esta linea también se basa en un disefio
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minimalista al que afiade un componente
funcional esencial para mejorar el sentimien-
to de los espacios. También se adapta a los
diferentes modelos de mdquinas que pode-
mos encontrar en el OCS, por tamafio y por
capacidad de servicio.

Sus puntos fuertes son la modularidad, ya
que es posible combinar estructuras y dise-
fios que ademds se adaptan a cada funciona-
lidad que quiera ofrecerse en el espacio. A
partir de los estantes reservados a los pro-
ductos para el consumo de café y bebidas
calientes, se pueden crear compartimentos
especiales a utilizar como despensa o para
instalar un microondas.

Con gran cuidado de facilitar la comodi-
dad al consumidor, consta de muchas piezas
orientadas al apoyo o el asiento, asi como
con kits que complementan el ambiente
para incluir monitores LCD, espacios de lec-
tura o kir de carga USB para la conexién de
los teléfonos.

Con especial atencién a la comodidad
del consumidor, nos hicieron de mddulos
equipados con puntos précticos de apoyo y
cémodos asientos, con el kit del monitor
LCD, puesto de revistas y USB Kit de carga.

Las presentaciones se completaron con
toda la gama de interior; los basicos de ofici-
na,la linea Elite o los modelos Fly para exte-
rior, asi como las gamas City y Strong.
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Coges muestra su vision del vending futuro

Ya lo adelantaba en el pre-
vio a la feria, el futuro del ven-
ding segin Coges pasa por
mds cashless vy nuevas férmu-
las para el control y transmi-
sion de los datos de gestidn.
Fueron los pilares de la com-
pafila de medios de pago en
Venditalia, propuestas que de
nuevo fueron muy bien acogi-
das por el publico que pasd
por su stand.

Coges atribuye el éxito de
su participacion en esta edi-
cién al interés despertado por
la aplicacion Pay4Vend, un
método de pago pensado
para los teléfonos inteligentes que permite
efectuar compras en el distribuidor auto-
madtico, consiguiendo un nuevo nivel de
interaccién entre el gestor y el cliente final.

Pay4Vend, que funciona en cualquier
lugar sin necesidad de conexion a Internet,
una de sus principales ventajas y peculiari-
dades, permite planificar promociones,
ofertas y publicidad envidndolas directa-

mente al teléfono del usuario.

La otra gran novedad que no dejé de
despertar el interés fue el nuevo E.C.S. Ai,
un sistema cashless MDB con unas dimen-
siones contenidas pero dotado de todas las
funciones indispensables para una gestion
vending, compatible tanto con llaves MyKey
como con tecnologfa Mifare (fob, tag, llave-
ro, tarjetas, etc.).

E.C.S. Air es un dispositivo
integrado, que se conecta direc-
tamente al distribuidor automa-
tico 0 a un monedero master y
estd dotado de un exclusivo sis-
tema anti-extraccién que blo-
quea el dispositivo, haciendo
que sea inutilizable en caso de
modificacién o extraccion forza-
da del sistema cashless del distri-
buidor automdtico.

También se prestd gran aten-
cién a BTDataKey, la propuesta
innovadora para la deteccion y
la transmisién de los cobros: se
trata de una llave electrdnica
capaz de recibir los datos conta-
bles registrados por el sistema de pago cas-
hless o monedero de cambio y transmitir
los datos a través de Bluetooth a un teléfo-
no inteligente o una PDA.

Para finalizar, en Venditalia se vieron
otros productos que complementan la
amplia gama de Coges, como el sistema
cashless Coges Engine, el monedero Unica
y el Lector de Billetes Lithos.

Covim 1ncide en la excelencia de su gama
para situar al vending en otro nivel

Covim aprovechd una vez mds Venditalia
para sacar a relucir su amplio catdlogo de
cafés al servicio del vending. Con un gran
stand dirigido a la comodidad del usuario y
en el que el café y su degustacion fueron pro-
tagonistas, la marca representada en nuestro
pais por Alta Group, volvié a atraer la aten-
cién de los més de 20.000 visitantes que acu-
dieron a la Feria de Milan.

La compafifa ha hecho balance de su paso
por Venditalia destacando el gran poder de
convocatoria. El foco de atencién ha estado
centrado en esta ocasién en la cdpsula Covim
Opera, la Ultima incorporacién a su catdlogo
de producto. Se trata de una propuesta en
cdpsula que permite ofrecer en el vending
todas las ventajas de este tipo de formato,
como es la conservacion de las propiedades
del producto monodosis.

Esta cdpsulas, compatibles tanto en distri-
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buidores automdticos como en manuales
con el sistema Lavazza BLUE, es fruto de una
intensa investigacion que ha dado como
resultado un producto de gran rendimiento
en las automdticas y que resiste los cambios
de presidn para aportar siempre el sabor
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“perfecto”.

Las cdpsulas Opera para la Brio3 estdn
disponibles en las mezclas Granbar, Orocre-
ma, Gold Arabica y Suave Decaffeinato y se
pueden encontrar en nuestro pais en el catd-
logo de Alta Group.
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'Todo lo que gira en torno a la tecnologia de Intel

Bajo el paraguas de Intel, las empresas
que han desarrollado productos especificos
para el vending aprovechando su Ultima tec-
noldgica expusieron sus avances en la pasa-
da edicién de Venditalia. En el stand de la
multinacional se pudo observar cémo sigue
evolucionando el denominado vending inte-
ligente a base de conectividad v aplicaciones
basadas en el loT que permiten realizar un
mejor seguimiento del proceso de venta y
manejar los equipos a distancia aprovechan-
do todas sus ventajas.

Entre esas firmas que han adaptado la
plataforma de Intel para sus aplicaciones,
estdn AAEON que, a través de su dispositi-
vo UP Board basado en la Intel Atom
Z8350-x5 junto a diferentes mddulos de
expansion con interfaces de colectividad
como wifi, 4G o BLE, alojadas en la nube,
dota de “cerebro” a las médquinas con Emu-
tex Intelligent Vending Solution o BSquare
DataV loT Services.

Se trata de soluciones que permiten
conectar la méaquina de manera local para
ofrecer aplicaciones de telemetrfa basadas
en la web y opciones de mantenimiento, fija-
cién remota de precios, andlisis de datos y
de resultados de ventas, etc.
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En el caso de la segunda de las aplicacio-
nes, se permite al fabricante o al operador
gestionar de manera remota todo el inven-
tario, ademds de cumplir con las nuevas exi-
gencias administrativas a la hora de rendir
cuentas a la agencia tributaria.

Son soluciones compatibles con la nueva
tecnologia Real Sense de Intel que también
estuvo muy presente. Es el caso de la alter-
nativa que plantea Screen Food Net vy su

propuesta para disefiar mensajes digitales
integrados en los puntos de compra. La
sefalizacion digital se ha colado en las gran-
des pantallas de las nuevas expendedoras y
Su programacion y manejo para tratar datos
demogrdficos son una herramienta muy Util
para sacar mds partido a las localizaciones.
Con una cdmara integrada, se estudia al
cliente tipo y se programan los mensajes
atendiendo a sus cualidades y gustos.

También basada en la interactividad vy el
reconocimiento de los movimientos, se pre-
sentd el proyecto de Fuji Electric o las opcio-
nes implementadas en la mdquina de Her-
balife, la plataforma de conexién de SAP
para tener un control sobre todo el parque
de mdquinas o la integrada en las mdquinas
de reverse vending de Tomra.

Otra empresa que pudo mostrar sus uti-
lidades fue N-and Group. Con la plataforma
Vinci ha disefiado utilidades propias para el
sector‘on the go, posibilitando el control y la
transformacion de los puntos de venta auto-
méticos refrigerados.

Serd raro ver una innovacion tecnoldgica
en el vending que en su interior no incluya
una placa, un procesador o un dispositivo de
Intel.

Renovacion a través de la modularidad

BianchiVending ha retomado la senda de
proponer soluciones para problemas con-
cretos del operador: Esta fue la idea que qui-
sieron transmitir durante la feria a la que
acudieron con dos objetivos muy claros: vol-
ver a potenciar la calidad vy la tecnologfa y
aportar soluciones para mejorar las ventas.

La compafifa italiana ha presentado
varias soluciones innovadoras estos ultimos
meses como el mddulo de ‘coffee to go,
herramientas nuevas que se pudieron ver
enVenditalia.

Entre las principales apuestas estdn tanto
la LEI60O Easy Touch y toda esta gama de
expendedoras en un escalén superior cuan-
do hablamos de tecnologfa y la LEI700 Plus
2 Cup con pantalla de 32 pulgadas, otra
alternativa para configurar una oferta de
producto suficientemente estimulante para

el consumidor. Ademds, Bianchi ha querido
recuperar espacios para aumentar la capaci-
dad de los distribuidores, es el caso de laVis-
ta L Plus con columnas laterales con capaci-
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dad para 68 botellas mds que el estdndar,
ademds de permitir mayor espacio de esca-
parate para atraer al cliente gracias a su gran
vitrina de cristal.

empresa / hostelvending

\Venditalia

La EVOlucion en las maquinas de Saeco
llega hasta la gama Cristallo

Le ha tocado el turno de “evolucionar” a
la gama Ciristallo de Saeco. Tras renovar las
freestanding de bebidas calientes en la linea
Atlante, propiciando los nuevos modelos
Atlante EVO 500, Atlante EVO 700 y Aliseo
EVO, la compafifa italiana reformula esta
linea para adaptarla en disefio e innovacién
tecnoldgica.

La gama EVO se extiende a los dos
modelos de Cristallo, Cristallo EVO 400 y
Cristallo EVO 600, mdquinas preparadas
para dispensar hasta 425 servicios en el pri-
mer caso y 570 en el segundo. Saeco a equi-
pado a ambas con la tecnologfa Gran Gusto
en su grupo de café (tanto en 7 gramos
como en 9 gramos), una opcion que mejora
la extraccion del aroma vy la presencia de la
crema en consistencia, espesor y color,
“ofreciendo un café de alto nivel, excelente
calidad y caracteristicas Unicas”, tal u como
destacan desde la compafifa.

Estdn disefiadas para reducir y optimizar
el tiempo necesario para realizar una senci-
lla, facil y eficaz reposicion y mantenimiento.
Ademds incluyen contenedor de café y azu-
car. También reducen el consumo de energfa
gracias a su sistema de iluminacion led.

La combinacién de estos modelos con
los de la gama “Snack &Food”, ofrecen un
corner de mayor oferta y con el mismo
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disefio de graficos modernos,inserciones de
aluminio y completamente nuevo. Se puede
combinar Cristallo EVO 400 con el modelo
Corallo 1700 y la Cristallo EVO 600 con la
Corallo 1830 o con la Aliseo EVO.

Las soluciones de Saeco “garantizan un
café de alta calidad, mdquinas robustas, con
un sistema de funcionamiento optimizado,
que podemos emplazar en nuestro negocio,
sea del tipo que sea, que se adapta a noso-
tros y a nuestras necesidades, que nos aho-
rra tiempo en su mantenimiento,
un sistema rdpido, con una esté-
tica moderna, atractiva a los ojos
y en definitiva una solucién de
venta eficiente, rentable y de la
que podemos sentirnos segu-
ros”, destacan desde la empresa
que tuvo en esta gama una de
sus principales novedades en
Venditalia.

Las Iineas Aulika y Lirika
(OCS)y las mdquinas de la gama
Idea y Nextage dirigidas almer-
cado Horeca también fueron
protagonistas en el stand de Sae-
co, destacando uno de los Ulti-
mos modelos presentado den-
tro de la Iinea Lirika: Lirika One
Touch Capuccino, la mdquina
profesional méds compacta del
mercado con funcidn cappuc-
cino automatico.
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Acuerdo con FAS
International

Durante la celebracién de la feria,
FAS International y Saeco hicieron
publico un acuerdo entre ambas mar-
cas para trabajar de manera conjunta y
aprovechar la experiencia compartien-
do conocimientos y produccién.

Dos de los principales fabricantes
de mdquinas expendedoras se alfan en
un intento de complementar fortalezas
y aprovechar la especializacion que
cada ensefia tiene en su campo.

Estamos ante una asociacion total-
mente novedosa que permitird tanto a
FAS como a Saeco ampliar y optimizar
su oferta. FAS suministrard modelos
especificos y personalizados fruto de
su desarrollo en el segmento de snack
& food, mientras que Saeco hard lo
propio en el segmento de bebidas
calientes y mds concretaste en los
modelos table top semiautomdticos.

La asociacion se dio a conocer a los
operadores durante el transcurso de la
Feria del vending en ltalia y se hard
efectiva a lo largo de este afio para que
los clientes de ambas empresas pue-
dan empezar ya a beneficiarse de esta
alianza.
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Apliven enlaza las novedades de IARP y
Ducale con el mercado espanol y portugués

Apliven redobld esfuerzos para estar
presente en Venditalia y poder acercar las
novedades de los dos principales fabricantes
de méquinas que la compafifa representa en
Espafia y Portugal. Como distribuidor de
ambas, la empresa espafiola viajé a Mildn
para participar. Estuvieron en el stand de
IARP para presentar el redisefio que la
empresa ha planteado en su City Collection.
Las expendedoras de snacks, bebidas y hela-
dos experimentan un transgresor cambio
de imagen en busca de un estilo propio que
ademds pueda satisfacer las demandas del
mercado tanto por su versatilidad como

por su flexibilidad para encajar en cualquier
tipo de espacios.

El nuevo atractivo se vuelve a combinar
con su cuidado vy atencidn al medio ambien-
te, tal y como lo confirman las certificacio-
nes ISO 9001 e ISO 14001 que posee la
marca y que se reflejan tanto en las nuevas
Milano, London o New York, como en la
sorprendente Barcelona con su metro
setenta de altura. Cada detalle estd enfoca-
do a mejorar la interaccion con el consumi-
dor y aumentar las ventas.

Apliven también dispuso de equipo en el
stand D47 — E42, donde se ubicé Ducale.

Alli se presentd la Gama Visién con su con-
tenedor a la vista Sotovuotto, pero ademds
se dard a conocer por primera vez en ltalia,
la versién dos cafés de la City 600 que ya
pudimos ver en Madrid como primicia.

La compafifa italiana también mostrd el
modelo Concept City 2016, una médquina
preparada para presentar batalla en el ven-
ding publico, con una reforzada estructura
blindada que se adapta a los nuevos mode-
los de consumo gracias a un sistema para
servir bebidas ‘on the go’, con capacidad
para tres tipos de vaso diferente o dos
vasos y una tapa por cada bebidas.

[LaRhea se vuelve a ‘lucir’

La nueva ‘free standing’ de Rheavendors
ya es una realidad. El modelo Luce.Zero,que
se presentd durante la feria italiana, nace
preparado para competir en el mercado de
las bebidas calientes con una apuesta tecno-
|6gica y de disefio muy en la linea del fabri-
cante italiano.

Esta nueva mdquina parte de una pro-
puesta modular con un modelo bdsico que
ya aporta las méximas prestaciones con un
menu de |6 selecciones y un panel tactil.

Como destaca la compafifa es facil de
“panelar, de personalizar” e incluye la Ultima
tecnologfa desarrollada por la compafiia
como son los sistemas Variflex, Varitherm y
Varigrind, TM-On.

Luce Zero.Touch o Luce.Zero | son
algunas de las variantes de esta mdquina
escalable y que presenta una gran variedad,

ademds de ofrecer un funcionamiento muy

eficiente estando clasificada como A++.
Por su parte la Luce Zero Snack tiene

capacidad para més de un millar de produc-
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tos gracias a sus siete espirales por cajén vy
sus siete estantes ajustables en altura. Dis-
pon de una amplia drea de almacenamiento
de productos refrigerados pudiendo estrati-
ficar las temperaturas segin las necesidades
del género.

La compafifa gozé de numerosas visitas a
lo largo de toda la feria, gracias a la amplia
gama de producto que presenta v las nue-
vas mejoras realizadas tanto con su tecnolo-
gfa Variflex como en sus sitemas de calenta-
miento (Varitherm) como su sistema de
molido, regulable y ajustable (Varigrind).
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La distincion en el vending la pone Qualery

Qualery participd enVendi-
talia con stand propio sorpren-
diendo a todos por la exquisi-
tez de su puesta de largo pero
también por la nueva gama de
productos que estuvo presen-
tando en la cita.

La empresa dispone de una
amplia variedad de productos,
una linea de cafés, de ldcteos,
de cacaos y de solubles que
identifican con su propio juego
de palabras ya que de una
manera muy ingeniosa han
sabido unificar cada uno de sus
productos con su marca en

una sola palabra: Qualymilk, Qualycao y

Qualycoffee.

Entre sus novedades destaca, por un
lado, un producto tradicional, una bolsa de
patatas fritas al que han denominado Patati-
llas (Qualychips), un nombre cercano con
un packaging algo vintage. Una combinacion
perfecta acorde a las tendencias de hoy en

Qualeéry

VENDING CULTURE

dfa.Y por otro lado, siguiendo
las exigencias de una sociedad
cada vez mds preocupada por
el bienestar y la salud han que-
rido arriesgarse al crear los
Naturly Dink (Qualytaste
Drinks), unos productos total-
mente naturales elaborados
con ingredientes de mdxima
calidad. En sus principales
lineas de productos utilizan
nombres y colores que les per-
miten establecer una jerarquia
de gamas y reconocer a simple
vista el tipo de producto que
se trata, una ventaja a la hora
de elegir la oferta para el operador.

En la linea de ldcteos, por ejemplo, deci-
dieron utilizar nombres de piedras preciosas
y los colores con las que se identifican, por
sus excepcionales cualidades y por la posibi-
lidad que ofrecen al poder establecer una
sencilla jerarqufa: Diamond, Saphire, Ruby,
Emerald, Amber, Amethyst, Quartz y Citrine.

LAS GRANDES RELACIONES COMHENZAN CON...
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Paytec desarrolla V-Spot para convertir la
expendedora en puntos de acceso wif1

La innovacién en el dmbito de la
tecnologia y las comunicaciones, en
el caso del vending al abrigo de los
medios de pago, siguen transforman-
do los puntos de venta aportando
nuevas utilidades y permitiendo el
desarrollo de otros servicios y apli-
caciones en las expendedoras.

Durante la celebracién de la Feria
del Vending italiana hemos visto
muchos ejemplos de esto como es
el caso de la italiana Paytec que
durante el transcurso de Venditalia
dio a conocer su dispositivo V-Spot.

Se presenta como un servicio
totalmente innovador que replica un
modelo de negocio exitoso en otros
entornos como es el retail o la propia
hostelerfa (bares, restaurantes y grandes
cadenas de distribucidn).

V-Spot es una herramienta que transfor-
ma la maquina expendedora en un verda-

dero ‘WiFi hotspot', permitiendo el acceso
WiFi a Internet para los usuarios. Para acce-
der al servicio, los usuarios tendrdn que
registrarse la primera vez brindando unas
credenciales o directamente a través de

Facebook.

Con V-Spot, los operadores
podrdn diferenciar sensiblemente su
oferta, ofreciendo un servicio de
valor afiadido para usuarios v clien-
tes (zonas publicas, zonas de espera,
de descanso...).

Ademads, tendrdn a disposicidn
una moderna herramienta de mar-
keting y comunicacién para interac-
tuar con los usuarios e ir conociendo
mejor los habitos y las preferencias
de los consumidores.

V-Spot se puede utilizar para pro-
mocionar tanto la marca del opera-
dor como los productos ofertados o
bien otra informacién de interés
local haciendo uso del ‘geomarketing’.

Después de varios meses de pruebas de
campo con distintos operadores, Paytec ya
ofrece este servicio en varios paises euro-
peos incluyendo Espafia.

La nueva Vitro Espresso Fresh Milk de
Azkoyen se estrena en la Feria de Milan

Azkoyen ha presentado sus nuevas
series Vitro Espresso Fresh-milk, Vitro Max y
Zintro, asf como las nuevas funcionalidades
de precios digitales y tecnologfa tactil en
Venditalia

En lo relacionado con las médquinas de
bebidas calientes, Azkoyen exhibid el nuevo
modelo Vitro Espresso Fresh-milk, que utili-
za leche fresca para elaborar bebidas estilo
‘coffee to go' siguiendo las tendencias de
mercado y la linea Vitro Max, de mayor
capacidad, que vienen a complementar la
exitosa serie Vitro, que ha cosechado gran
éxito en Europa y que se ha convertido en
el modelo de mdquinas OCS/dispensing
mads popular de la industria britdnica del
vending. Algunos modelos especfficos de la
serie integran una pantalla multimedia con
tecnologfa wifi para mostrar informacion
de producto, comunicados de la compafifa
etc

Zintro, por su parte, es una mdquina

compacta fabricada para emplazamientos
de consumo medio y tiene 6 tolvas de pro-
ducto y 500 vasos de capacidad en sus dos
versiones, Espresso e Instant. Con un disefio
minimalista, compacto, ergonémico e intui-
tivo, atrae la atencién de los consumidores

Y
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permite aumentar las ventas por impulso.
Vitro y Zintro son compatibles con la
aplicacién Button Barista App, disefiada por
Azkoyen, que mediante un Smartphone
permite customizar los servicios para el
consumidor final, que puede ajustar a su
gusto la intensidad del café, el volumen de
agua o leche y la cantidad de azicar a través
de su mavil.
En lo relacionado a las mdquinas de
snacks y alimentacién, Azkoyen ha pre-
sentado el sistema de precios digitales
y el teclado tdctil. El primero permite
mostrar y modificar los precios online
y asociar mensajes a cada producto en
8 colores diferentes. De esta manera
el usuario puede identificar facilmente
los diferentes tipos de productos: salu-
dables, promociones, precios especia-
les por fecha de caducidad cercana,
bajos en calorfas, productos frescos
etc.

empresa / hostelvending

\Venditalia

El marketing digital en el punto de venta
disenado para el vending

No dejamos de descubrir aplicaciones
nuevas que se pueden adaptar a las necesi-
dades que plantea un negocio como la ven-
ta y distribucion automaticas, sobre todo
ahora, con el vending inteligente vy la capaci-
dad de las mdquinas de relacionarse y
comunicarse con el consumidor.

La tecnologfa que se estd comenzando a
aplicar en el vending ya permite realizar
publicidad, disefiar paquetes especfficos de
fidelizacidn de clientes, establecer comuni-
cacion directa con los usuarios, etc. El gran
reto, como hemos destacado en mds de una
ocasion, es manejar estas herramientas con
solvencia y de manera eficaz para obtener
un rendimiento.

Las empresas especializadas en marke-
ting y con amplia presencia en otros secto-
res empiezan a mostrar sus cartas y, en cier-
ta medida, adaptar sus soluciones al canal.

Lo hemos podido ver estos dias en Ven-
ditalia donde la empresa espafola Beabloo
ha presentado y demostrado el funciona-
miento de sus aplicaciones en mdquinas
expendedoras.

La tecnologia de Beabloo es capaz de
recopilar informacién sobre las personas
que pasan por determinado lugar y, median-
te WiFi Analytics, aporta datos como, por
ejemplo, cudntas de ellas se paran a com-
prar en una maquina de vending en compa-

PERO COMO Asiz 1

NO USAS LA
PALETINA ENVUELTAZ

Be Flittat 2 4
abloo Digital & ANage + Apps and Beacons +Video Analytics

1 segmentazion de crert

racion con las que pasan por delante. De
esta manera, es posible analizar el potencial
de atraccién v el ratio de conversién.

A su vez, Beabloo permite identificar cudl
es la mejor ubicacién para una maquina
expendedora y establecer una red de publi-
cidad que varfa en funcién de diferentes fac-
tores, como la hora del dia o el tiempo
atmosférico.

En Venditalia 2016, Beabloo realizé una

simulacién de cémo se podrfan condicionar
los mensajes a ensefiar en una pantalla de
una méquina de vending, utilizando beacons,
en funcién de si la persona que estd miran-
do es hombre o mujer, o del tiempo que
haga en la ciudad ese dfa.

“La tecnologfa de Beabloo, aplicada al
sector del vending, permite generar datos
relevantes para ajustar campafias, conocer a
los clientes que compran a través de una
mdquina determinada, emitir anuncios adap-
tados a quién estd mirando y potenciar la
interactividad con los consumidores”, expli-
ca Jaume Portell, CEO vy cofundador de Bea-
bloo.

Beabloo permite atraer a los clientes de
los establecimientos, conocerlos mejor; ana-
lizar sus gustos, mejorar su satisfaccion y, en
definitiva, su experiencia. Este conocimiento
facilita la mejora de las estrategias llevadas a
cabo por las marcas v las tiendas.

A las funcionalidades que ha mostrado
en Venditalia, le ha seguido ahora la integra-
cién de WeChat dentro de su tecnologia
para mejorar la interaccion con los publicos,
especialmente en China, mercado clave para
la compafiia. Mediante esta implementacion,
Beabloo facilitard a sus clientes el desarrollo
de campafias dirigidas a los mds de 700
millones de usuarios de esta aplicacion con
campafias de marketing de proximidad.

- La empresa con la mas vasta gama de paletinas
envuelias y con la posibilidad de personalizarlas, en
todos los tamanos:

¢ 88 mm. - 95 mm. - 105 mm. - 115 mm.

- Ademas, también podréis encontrar paletinas
biodegradables y paletinas automaticas en los tamarios:
¢ 90 mm. - 105 mm. - 115 mm. - 125 mm.
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El vending aporta un 40% de los 1ingresos
por ventas de Kaiku Caffe Latte

Kaiku Caffe Latte dio el satto al vending
hace un par de afios con la introduccién de
un formato especifico para el canal de un
producto que desde 2008 se presentaba en
formato vaso para impulsar el consumo de
café frio en nuestro pafs.

En aquellos afios, el producto no enca-
jaba bien en las mdquinas, de ahf que la
compafifa optara por disefiar un formato
especifico para el vending, con una caduci-
dad mds larga y en formato botella para
poder introducirlo en el canal con todas las
garantfas.

Dentro de la gama de productos de
‘café para llevar’, la compafila comercializa
en vending dos sabores, el Capuchino v el
Espresso, con tapdn v sin necesidad de frio
lo que facilita tanto su almacenamiento
como la logistica del producto. Ha sabido
encajar en el canal ya que es especifico para
el consumo de impulso.

El vending aporta un 40% de los ingresos
por ventas de este formato en botella, un

centaje alto que satisface a la compafifa que,
a pesar de que posee otros productos fros,

no terminada de seguir aplicando la oferta

debido a la caducidad de los mismos.

Ya sea porque es mds conocido o por-
que los gustos de los consumidores se
decantan por estas propuestas refrescantes,
las ventas de Kaiku en el canal siguen
aumentando como nos sefialaba Patricia,
responsable comercial de la compafifa.

“La idea es seguir sumando referencias
para este canal. Ahora mismo tanto el
Capuchino como el Espresso son las dos
referencias que mds se venden en general,
por eso han sido las primeras en adaptar-
se”,lo que no descarta que se sumen otros
sabores.

Se trata de un café que no hace la com-
petencia al tradicional ya que representa
momentos de consumo diferentes. Es mds
un complemento destinado a diferentes
publicos, es un producto de impulso, de
capricho. Estd dirigido a adultos jévenes y
casi mds a un publico femenino, “aunque
ahora estamos comunicando mds para el
producto masculino porque es un producto
que gusta”.

Vendin renueva su web para facilitar la

comunicacion con el operador

El fabricante de productos
para el vending, Vendin, acaba
de renovar su pagina web con
el objetivo de facilitar la
comunicacién con el cliente y
fortalecer la imagen de una
compafifa que en el Ultimo

afio ha diversificado su oferta ii §
hacia productos de valor afa- h

_—

dido para el operador. Sin
perder su imagen de marca, el
nuevo portal permite realizar
un recorrido completo por
todo el catdlogo de productos de la compa-
fifa con acceso a informacién detallada de
cada tipo y gama, destacando tanto la pre-
sentacion de venta como las principales
ventajas para poder realizar una comparati-
va y elegir el que mejor se adapta a la cate-
gorfa de cada negocio.
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La exposicién pormenorizada de cada
variedad de café, cacao, leche, soluble, capu-
chino, té, batidos vy la nueva gama de gomi-
nolas introducidas el pasado afio, es lo mds
destacado en este redisefio web orientado,
sobre todo, a una mejor visibilidad de cara a
los gestores de los puntos de venta.
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También se ofrece
informacién corporativa y
datos de interés como
todo lo referente a los
certificados de calidad y
registros varios que certi-
fican tanto la seguridad
alimentaria como el servi-
cio al cliente.

En su plan de interna-
cionalizacidn, la nueva
web ejerce de carta de
presentacion y contribuye
a la identificacion de una empresa que ade-
mds el pasado afio firmd un acuerdo con un
fabricante lider de vasos de cartdn, para
complementar su portfolio con vasos desa-
rrollados Unica y exclusivamente para el sec-
tor del vending.
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Vending Malaga se convierte en nuevo
colaborador de Bianchi Vending

Bianchi Vending llega a la capital de la
Costa del Sol para prestar un servicio direc-
to al operador. Lo hace por medio de un
nuevo colaborador en la provincia, Vending
Mélaga que se convierte en distribuidor ofi-
cial de la marca italiana.

El pasado jueves |6 de junio se presentd
de manera oficial este acuerdo en sus insta-
laciones de la calle Jerez Perchet, en la zona
de Ciudad Jardin, un espacio en el que se
podrdn ver las maquinas de la compafifa a
modo de exposicion durante todo el afio

compartiendo espacio con la tienda en la
que ademds distribuyen diferentes marcas
de café.

En el drea de exposicién podran probar-
se las diferentes expendedoras que ahora
estaran un poco méds cerca del operador
malaguefio gracias a Vending Malaga que
ademds cuenta con servicio de recambios.

La empresa malacitana lleva algo mds de
siete afios ejerciendo de distribuidor en la
Z0na, una experiencia que ahora focalizard
en los productos de Bianchi Vending, marca
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Alta Group lleva su #AireFrescoAlvending en

forma de leche granulada

Entre el variado catdlogo que representa
Alta Group en nuestro pais encontramos
gran cantidad de referencias de café, en gra-
no y monodosis, pero también otras opcio-
nes solubles.

Es en este segmento en el que crece la
oferta de la compafifa que acaba de lanzar
MilFresh, una leche especialmente dirigida al
vending, granulada y elaborada exclusiva-
mente con leche fresca, sin aditivos y sin sue-
ro, una tendencia al alza dentro del canal en
un intento por aportar mayor calidad al pro-
ducto final.

El producto se presenta en un formato
transparente porque “es una leche que no
tiene nada que esconder’ como se afirma en
la campafia de promocién que ha lanzado la
empresa para hacerla llegar al operador.

Ademds presente un sistema de apertura

sencillo y un cierre hermético que
permite su reutilizacion para que no
se desperdicie ni un gramo del pro-
ducto.

Se comercializa en bolsas de
medio kilo garantizdndose unos altos
rendimientos con dosificaciones que
van desde |,5 gramos para el corta-
do,2 gramos para el capuchino, 3 gra-
mos para el café con leche y 4 gra-
mos para el vaso de leche.

Presentar la propiedades de esta
leche natural en el punto de venta
para que el consumidor final también
tenga conocimiento del producto
que estd adquiriendo es un punto
importante para la empresa reparte
adhesivos para poder colocarlos en
las mdquinas.
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Con el espacio que ocupan en el conge-
ladory por ser de esos productos que no se
utilizan de manera habitual, el hielo no forma

parte de las compras diarias del consumidor:
Es mds, encaja en ese tipo de compra que se
hace por necesidad y para que el no viene
nada mal tener un comercio cerca en el que
poder encontrarlo.

Pero no siempre hay una gasolinera, un
supermercado o una tienda de conveniencia
a mano, es mas, en determinadas épocas del
afio y en determinadas horas del dfa, tener

Hielo de calidad las 24 horas
del dia gracias al vending

un punto de venta cercano y accesible es la
salvacién para refrescar las bebidas y las
copas.

Es por ello que los fabricantes de expen-
dedoras adaptaron los grupos de frio y el ais-
lamiento de la madquina para empezar a ofre-
cer esta opcién.Ahora las alternativas crecen
con la aportacién que realiza Jofemar, una
mdquina de hielo que expende bolsas de
hasta dos kilogramos, lo que la convierte en
una expendedora Unica en el mercado por
su capacidad.

Se mostrd en primicia en la pasada edi-
cién del Saldn Profesional del Equipamiento,
Alimentacion y Servicios para la Hostelerfa y
Turismo celebrado en Mdlaga, un equipo de
nueva creacion que empezd a comercializar-
se a principios de afio y que ya ha conquista-
do espacios como gasolineras, tiendas 24
horas, paseos marftimos, etc., de zonas turis-
ticas y también de gran trnsito, como nos
explicaba Emilio Morales de Jofemar Andalu-
cla.

Siendo Unica en su gama, tiene capacidad
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para 30 bolsas con tres variedades de con-
gelado, pudiendo ofrecer por tanto hielo de
calidad y opciones como el huelo picado
que se utiliza para los combinados o los sor
betes.

En cuanto al comportamiento del sector
de la hostelerfa y la hotelerfa en general, los
buenos datos tanto de visitas como de
estancias y pernoctaciones también se estd
traduciendo en una renovacion parcial del
equipamiento. Tras afios en los que la inver-
sién ha estado muy contenida, las empresas
vuelven a moverse para modernizar sus ins-
talaciones, sobre todo, en un destino como
la Costa del Sol, de gran tradicion pero que
no ha sabido actualizarse a la altura de la
capacidad de convocatoria que tiene.

“En los hoteles hay mucho negocio para
el vending. Desde Jofemar estamos trabajan-
do muy bien en el sector y con los nuevos
productos que comercializamos tenemos
cubierta una amplia gama de necesidades.
La hostelerfa y la hotelerfa deben ir de la
mano del vending. ", sefala Morales.

| AS BARRITAS DE MUESLY
AHORA PARA BEBER

Ya nos lo advertia José Marcos, responsable de Hero para el
canal vending en una entrevista concedida a nuestra publicacién,
la compafifa tiene importantes novedades con las que pretende
asaltar el mercado este afio.

En este Ultimo mes hemos podido ver dos de ellas. La prime-
ra la presentd a finales de abril, su cldsico Muesly convertido en
un snack para beber aprovechando el formato ‘pouch’, un envase
pensado para satisfacer las necesidades del consumo ‘on the go’
que ademds atrae a un publico muy diverso.

Los cereales para beber Hero Muesly y Hero Linease presen-
tan como una nueva férmula para el concepto de snack en barri-
tas que tan bien le funciona a la compafifa.

Este innovador y funcional formato permite poder disfrutar

EMPRESA: NESTLE PROFESSIONAL

NESCAFE ALEGRIA
CAPPUCCINO VAINILLA

Cada vez hay mds opciones para que el consumidor
de café pueda degustar en las mdquinas expendedoras
todo tipo de variantes de este producto. Las empresas
productoras no se olvidan del canal vending en su desa-
rrollo por satisfacer las necesidades del nuevo cliente y
por dar alternativas al operador en busca de nuevos
ingresos.
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EMPRESA: HERO

Muesly’

LECHE, CEREALES
! LATE

\ Fuente o
PROTEINAS MAGNESIO

de un snack de cereales y leche sin necesidad de otros utensilios,
pudiendo llevarlo en el bolso y la mochila. Este packaging ha
cosechado grandes éxitos de ventas en gama Hero Nanos y
Hero Supernanos, dirigidas al publico infantil.

CAPPUCCING *
UANILLA FLAYOYR

Unica, como lo define la propia comparifa
“un capricho para los amantes del café y
los nuevos cafeteros’.

Sabores diferentes y aromas caracte-
risticos para atraer al consumidor a la
madquina, ya que es un café pensado en
su formato para su inclusién en las
expendedoras de todo tipo.

La compafila amplia asf el catdlogo, ya
bastante extenso, con una referencia que
llega para ofrecer variedad pero también
calidad y que convierte en la maquina en

(. )
%

Es el caso de Nestlé Professional que acaba de lanzar al mer-  un auténtico ‘coffee shop' con elecciones mds elaboradas y que

cado Nescafé Alegria Cappuccino Vainilla, una bebida diferente y  atraen a otro tipo de consumidores.

La marca de chocolates M &
M's presentd hace unas sema-
nas un nuevo envase mas cémo-
do y préctico para llevar encima,
un formato ‘on the go’ adaptado
a los tiempos.

Este packagingn aterriza en
Espafia después de cosechar grandes éxitos en paises como
EEUU, Canadd y China, donde ha cautivado a muchos consumi-
dores por su novedosa propuesta.

Se presenta como un envase para llevar encima y poder dis-
frutar de las chocolatinas en cualquier lugar, al ser mds practico

EMPRESA: MARS

ENVASES MAS FUNCIONALES

y resistente, ademds de conservar mejor el producto a base de
chocolate.

Permite compartir el producto o volverlo a guardar para
consumir en otro momento ya que se trata de una lata.

Mars presentard ocho disefios diferentes para coleccionar y
estard disponible en dos sabores: cacahuete y chocolate. Estos
disefios tendrdn dos protagonistas, a Red, el personaje mds
canalla que estd relleno de Chocolate y Yellow, el personaje més
bonachdn que estd relleno de Cacahuete.

El nuevo bote, con un peso de 100 gramos, estd disponible
para su venta tanto en el canal de alimentacién como en el canal
tradicional..
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MAS VARIEDAD PARA LOS
SNATT'S CON DOS SABORES

Grefusa ha encontrado un filén en sus Snatt's, una gama de
producto que definen como 'snacking saludable’y con la que
han logrado disparar su ventas en 2015 tal y como anunciaban
el pasado mes de marzo con un récord de facturacion.

Snatt’s es la marca de la compafifa con mejor proyeccién
internacional, suponiendo ademds el 10% de la facturacién
nacional de la empresa, un montante que quieren seguir
ampliando con los nuevos sabores que acaban de lanzar al mer-
cado. Se trata de dos variedades, una dentro de la linea Medite-
rrénea con Cebolla Caramelizada, y otra dentro de la gama
NatuChips con sabor a Crema Fresca y Cebollino.

Siguen los procesos de elaboracién de sus predecesores,
siendo un referente del pan horneado a base de cereales y fru-

EMPRESA: GULLON

EMPRESA: GREFUSA

tos secos, y sin
afiadir ni conser-
vantes y colo-
rantes.

En el caso de
los Snacks Medi-
terraneos de
Cebolla Cara-
melizada nos

encontramos
con un mezcla de cereales saboreados, mientras que las nuevas
NatuChips, mezclan cereales y soja.

En ambos casos se reducen las grasas al ser un producto
horneado por lo que pueden entrar en esa tendencia de “pro-
ductos saludables” que empieza a copar el mercado.

El aperitivo de Mediterrdneas se presenta en formato fami-
liar de 110 gramos, mientras que el de NatuChips lo hace en
bolsas de 85 gramos.

LINEA DE GALLETAS Y BARRITAS CONTRA EL COLESTEROL

Galletas Gullén ha lanzado al mercado una
nueva gama de productos denominada Devo-
racol, una linea de galletas y barritas de cerea-
les que, seglin la compaiifa,“gracias a sus com-
ponentes, reduce el colesterol de forma natu-
ral”.

Devoracol incorpora el betaglucano entre
sus ingredientes, una fibra soluble presente en

cereales como la avena o la cebada que gene-

el colesterol facilitando su expulsién y
crea una barrera que dificulta su absor-
cién.

La nueva gama de Gullén ofrece al
consumidor dos productos diferentes.
Por un lado, las barritas en un formato
de 216 gramos con seis unidades de
36 gramos cada una; y por otro, las
galletas en un paquete de 240 gramos

gullon
AN,

vol

ra una doble accién en nuestro cuerpo: atrapa

Los formatos ‘on
the go' tienen tirdn, una buena noticia para el vending si atende-
mos a sus caracteristicas y la necesidad que maneja de productos
creados a medida que se “lleven bien” con el canal y ofrezcan un
valor afiadido al cliente. La Ultima marca en subirse al carro ha sido
ColaCao que acaba de lanzar su Ultima innovacién ColaCao
Shake. Es fruto de la alianza con Calidad Pascual e Idilia Foods para
la explotacién conjunta del segmento de batidos, presentdndose

como una bebida en vaso ‘on the go'“pensado para los jévenes-
adultos que buscan una bebida facil de transportary de consumir

con seis unidades de 40 gramos.

EMPRESA: COLA CAO

COLA CAO SE DEA SEDUCIR POR LOS
FORMATOS ‘ON THE GO’

en cualquier lugar, tanto en frio como en caliente”, segin anuncia
la compafifa.

La puesta de largo ha tenido lugar en el marco de la Feria Ali-
mentaria de Barcelona. ColaCao Shake, a diferencia del resto de
marcas que comercializan bebidas en vaso, no necesita mantener-
se en frio, lo que le confiere gran versatilidad a la hora de consu-
mirlo. Para los amantes del ColaCao fresco, la nevera serd su alia-
do. Sin embargo, si eres de los que necesita su ColaCao bien
calentito antes de irte a la cama o en dfas mds frios, tan solo ten-
drds que meter el vasito en el microondas, hacer shake vy listo.
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