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Coffee
to Go
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Bebidas sabrosas
como en una cafeteria

con Snacks y kit Topping.

LEI700 PLUS 2CUPS TOUCH32" -
PREMIUM VENDING * 2 tamanos de vasos diferentes

y dispensador de tapas para el vaso grande.
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INntegridad inigualable

NECTA ES UNA MARCA DE

N&W

www.nwglobalvending.es
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GAMA DE PRODUCTOS: LA DIFERENCIA ES NECTA. Una co-
leccion extraordinaria de distribuidores automaticos, donde cada
una de las maquinas estéa concebida y fabricada para garantizar
una pausa de calidad superior. Para todos los tipos de ambientes,
aun los mas inesperados y sorprendentes, la gama Necta ofrece
la mejor solucién para satisfacer todos los deseos de vuestros
clientes. Se debe solo elegir entre las innumerables obras de arte.
La diferencia es Necta, el resultado inigualable.
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GRANULQMETRTA Y
DOSIFICACION, CLAVES
PARA LOS SOLUBLES

VENDING DE BEBIDAS CALIENTES
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Entrevistas

4/ Daniel Barallat. responsable nacional de 10T en
Vodafone

Vodafone quiere formar parte de la evolucion del vending en
nuestro pais y por ello quiere acercarse tanto al operador como a
los desarrolladores de tecnologia para el canal.

24/ Alfonso Lopez, director general Lagtia

Siendo una empresa relativamente joven en el sector, Laqtia ha
logrado consolidar una couta de mercado importante aportando
alternativas de calidad en la elaboracion de producto.

32/ Javier Séez, director comercial de Bianchi Vending
para Espaia y Portugal

Binachi Vending, con la entrada de la nueva direccion, ha multipli-
cado su inversion en el canal y anuncia nuevos servicios y una total
revolucion para sus clientes en espafia

46 / Javier Lorenzo, director general de Granini

Granini quiere tener mas presencia en el vending. Con productos
consolidados en el mercado, la compafiia se centra en impulsar
nuevos segmentos.

41/ Antonio Monopoli, director comercial de Tritech

Tritech quiere estar junto a los operadores de vending pero tam-
bién en los comercios de toda Espafia

12/

137/

18/

6-11/

Noticias

Los numeros del vending europeo: 3,8 millones de
maquinas y 14.600 millones de facturacion

La EVA acaba de publicar un nuevo inform sobre el mercado de
vending a nivel europeo, con datos globales y también segmenta-
dos por pais.

La venta de maquinas expendedoras nuevas crece en
nuestro pais un 11% en el segundo trimestre

Aneda ha dado a conocer los datos de venta de maquinas nuevas,
unos numeros que arrojan un saldo positivo en el semestre, tras
crecer un 11% en el segundo trimestre.

¢Por qué ofrecer wifi gratis en una maquina
expendedora?

Analizamos las ventajas y los inconvenientes de ofrecer un servicio
como el wifi gratuito en las maquinas expendedoras, una alternati-
va para operadores que buscan innovar.

Especiales

Granulometria y rendimiento en maquina

Hemos querido saber cdmo se fabrican los solubles para el vending
y la importancia que tiene el desarrollo de un producto especifico
para el canal.

DIRECCION: Alvaro de Laguno, alvaro@hipala.es ® ADMINISTRACION: administracion@hipala.es
REDACCION: Blanca Mesa de Prada; redaccion@hipala.es
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26-30/ El vending en los hoteles, ;como ha evolucionado el
mercado en los Ultimos afios?
Actualizando el reportaje que realizamos hace unos afios coin-

cidiendo con Vendibérica, hacemos un recorrido por la relacion
actual entre el vending y la hoteleria

36-41/ Reverse vending para los operadores y también para
los negocios de hosteleria

El reverse vending va dejando de ser un modelo de negocio resi-
dual y exdtico para hacerse necesidad tanto entre el profesional del
vending como en la industria. Nos acercamos a la situacion.

Ferias

42/ Calendario ferial para el préximo afio con los eventos
mas detacados para el vending

Resumimos las citas mas destacadas para el sector del vending del
proximo afio, las especializadas y las de caracter mas general que
pueden tener relacién con la industria

Medios de pago

Empresas

52 / DA Design Group impulsa la R-Evolucion

Vending y OCS se fusionan en la nueva propuesta de la compafiia
italiana.

56 / Gimoka apuesta por la nueva capsula para crecer en
el mercado espafiol

Repasamos la actualidad de la empresa y redescubrimos las nove-
dades que presenta.

62 / Nestlé Professional relanza su gama de cafés premium
para el vending

Los productos de Nestlé PRofessional se actualizan de cara a la
nueva temporada de bebidas calientes.

Productos

34/  SUZOHAPP desarrolla nuevas soluciones para el pago
sin efectivo y se adapta a la nueva libra en UK

Las compafias de medios de pago siguen apostando por el cashless

para este y el proximo afio.
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DANIEL BARALLAT, RESPONSABLE NACIONAL DE IOT EN VODAFONE

“El principal reto es que el sector
nos vea verdaderamente como un
socl10 tecnologico”

-;Coémo responsable nacional de loT
cémo crees que Vodafone puede aportar al
sector del vending?.

En Vodafone tenemos una amplia expe-
riencia en las comunicaciones mdquina a
mdquina, siendo valorado como lideres en el
mercado por organismos independientes
como es Gartner. En Vodafone debemos
actuar como catalizador para que nuestro
tejido empresarial evolucione y se anticipe a
los cambios que vienen. Gracias a nuestra
posicién, tenemos gran visibilidad en lo que
estd sucediendo en otros clientes, mercados,
sectores que, con un asesoramiento bien
hecho, permiten al empresario mantenerse
competitivo o adoptar posiciones mas inno-
vadoras que sus competidores.

A partir de ahi, el pasar de proveer la
conectividad a la solucién completa, ya que
estan intrinsecamente ligadas en la experien-
cia de cliente era algo natural. Nuestra estra-

tegia de crecimiento es basarnos en alianzas
con partners estratégicos para ofrecer solu-
ciones diferenciales que solucione los retos
de nuestros clientes, consiguiendo de esta
forma pasar de ser proveedor de soluciones
tecnoldgicas a un socio de negocios.

-;Cual es el crecimiento previsto para
estas soluciones a corto plazo?

SegUn las estimaciones publicadas por la
Comisién Nacional de los Mercados y Com-
petencia (CNMC), el segmento de las cone-
xiones moviles entre maquinas (M2M) mar-
¢4 un nuevo maximo histdrico en Espafia al
cierre de enero, superando los 3,68 millones
de lineas a la conclusion del primer mes del
afo. El afio pasado, las Iineas de M2M ha cre-
cido un 169, incorporando un total 617.781
nuevos accesos (en enero de 2015 tenfa
3,06 millones). Esto muestra como es una
solucién consolida y con la incorporacién de
las nuevas tecnologfas que estdn probdndo-
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VODAFONE IRRUMPE CON SU
TECNOLOGIA EN EL VENDING.
CON AMPLIA EXPERIENCIA EN
LAS COMUNICACIONES M2M,
LA COMPANIA TIENE CAPACI-
DAD PARA OFRECER SOLUCIO-
NES INNOVADORAS QUE PER-
MITAN LA TRANSFORMACION

GENERACIONAL EN LAS MAQUI-

NAS EXPENDEDORAS

se se conseguird reducir el precio de los dis-
positivos asf como su vida Util, esto junto a
un mayor indice de penetracion de la sefial
conseguird plantear escenarios que actual-
mente ni siquiera tenemos en mente.

Si-atendemos a la respuesta de los usua-
rios en nuestro barémetro de loT, la mayorfa
de las industrias lo estdn usando para auto-
matizar procesos y eso, como se suele decin,
es sélo la punta del iceberg.

No obstante, los motivos que mds estdn
creciendo son los que precisamente estdn
detrds de la transformacion digital de las
compafiias, donde ya no sélo se fabrican
productos sino que éstos llevan ya comuni-
cacion integrada. Evidentemente cada pro-
ducto/actividad es diferente pero con dos
caracteristicas comunes:

. Controlar el correcto funcionamiento/
garantia de uso/preventivos de los produc-
tos y/o servicios comercializados



2.Tener informacién y/o dar servicios de
valor afiadido a los clientes que adquieren
estos productos/servicios.

-{Tenéis experiencia propia en el ven-
ding?

El mundo del vending es un sector inno-
vador que se ha aprovechado de los adelan-
tos tecnoldgicos, parte de ello es que fuesen
de los primeros en dotar de conectividad a
las maquinas a través de soluciones M2M, en
ésta linea tenemos una amplia experiencia.
Ahora estamos dando un paso mds, al
dotarles de una solucién integral, en esta
linea en alguna de nuestras filiales, como es
el caso de ltalia por la importancia en el sec-
tor del vending, donde ya tenemos solucio-
nes comerciales.

-;{Como puede Vodafone ayudar en la
transformacion digital?

Desde Vodafone, apostamos por solucio-
nes que permitan transformar el negocio
actual, pasando de un elemento aislado cuya
interaccion sea a través de un proceso
manual a un elemento conectado y que esté
integrado dentro de procesos automatiza-
dos, de modo que conseguimos una moni-
torizacién del estado de las mdquinas (ase-
gurando que estén el méximo de tiempo
posible operativas), de las ventas y un con-
trol de existencias (haciendo seguimiento de
las curvas vy los ratios de ventas), realizando
un control de rutas asf como dando alterna-
tivas de pago.

De ésta forma conseguimos una mayor
fiabilidad de la operativa, asegurando el ser
vicio durante mds tiempo; mejoras de cali-
dad basadas en los datos, y dar un mejor
servicio al usuario y establecer relaciones
mds sélidas

Ademds, el proveer conectividad a los
productos comercializados y complemen-
tarlo con aplicaciones mdviles permite por

“PODEMOS DOTAR AL VENDING
DE UNA SOLUCION INTEGRAL
PARA CONECTAR LAS MAQUI-

NAS A TRAVES DE SOLUCIONES

M2M COMO YA OCURRE EN UN

PAIS COMO ITALIA"

un lado dar a nuestros clientes la capacidad
de interactuar dando mucho mds valor al
producto y al empresario la capacidad de
tener contacto e informacién directa con
sus clientes. Esta interaccion es bésica para
acertar en la evolucién del producto vy la
capacidad de reaccidn ante la evolucién del
mercado.

-iCuales son los principales retos a los
que se enfrenta Vodafone en el sector del
vending!

El principal reto al que nos enfrentamos
es que el sector nos vea verdaderamente
como un socio tecnoldgico, hace tiempo
que dejamos de basar nuestra propuesta en
una solucién unica de conectividad para ayu-
dar a nuestros clientes en la parte de siste-
mas, ofreciendo asi una solucidn integral
extremo a extremo. Otro reto es la estruc-
tura del sector actualmente en Espafia, con

“CONSEGUIMOS UNA MONITO-
RIZACION DE LAS MAQUINAS,
LAS VENTAS Y UN CONTROL DE
EXISTENCIAS Y RUTAS, ADEMAS
DE HABILITAR NUEVAS FORMAS
DE PAGO”

B
»

CARGA TRIPLE
AQui VELOCIDAD
TUMOVIL DECANGA

*)..
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WIFI ZONE

GESTIONA LA WIFI DE TU NEGOCIO

(tiempo y precio de conexion)

PUNTOS DE CARGA

AHORA TUS CLIENTES PUEDEN RECARGAR
DE UNA MANERA RAPIDA Y SENCILLA

MULTIPLES IDEAS DE UBICACION
RESTAURANTES, CENTROS COMERCIALES,

AEROPUERTOS
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empresas con un volumen muy pequefio de
mdquinas, lo que dificulta muchas veces el
hacer visible al empresario los beneficios
que obtendria por implantar soluciones de
telegestion de maquinas remotas.

-iDe qué manera Vodafone ayuda a las
empresas a incorporar este tipo de tecno-
logias?

Nuestra propuesta se basa en 3 ejes:
hardware, plataforma de gestion y conectivi-
dad, ofreciendo asf una solucidn integral en
una modalidad de pago por uso, éste mode-
lo permite a empresas con menor capacidad
de endeudamiento el poder abordar pro-
yectos de eficiencia de productividad que a
priori no se habrfan podido plantear por la
barrera de costes, haciendo que sean mucho
mds competitivas en un mercado en el que
el control de costes es tan critico.

-;En estos momentos, hay propuestas
que estan pensadas en soluciones de pago
via NFC que alternativas proponéis desde
Vodafone para poder alcanzar a un publico
mayoritario?

Nuestra propuesta va en la linea de las
necesidades del usuario cliente, aunque la
tecnologia NFC parece que estd despuntan-
do tanto a nivel de entidades bancarias
como de los operadores de telecomunica-
ciones, y la evolucidn de la utilizacion de la
misma sigue unos indices de crecimiento
afio sobre afio muy positivos, aun estd lejos
de sustituir los pagos con tarjeta de crédito.
Si ademds le afadimos que no todo el par-
que de smartphone actualmente disponen
de ésta tecnologfa, poder utilizar sistemas
alternativos como son los de los pagos a tra-
vés del mdvil son vitales si se le quiere dar
facilidades para pagar al cliente. De hecho
creemos que el pago mavil serd precisamen-
te uno de los factores clave en la transfor-
macion digital del sector:

iOLEBOX APP
ENCUENTRA NUESTRAS ESTACIONES
MAS CERCANAS DE RECARGA Y WIFI

902 444 001

WWW.IOLEBOX.COM
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GRANULOMETRIA y
DOSIFICACION
el equilibrio para
la bebida perfecta

Entramos de lleno en temporada de
bebidas calientes. Con la incorporacion
paulatina al trabajo tras las vacaciones y el
respiro que dardn las temperaturas otofia-
les el vending se reactiva en las oficinas con
el foco puesto, como no, en el café y el res-
to de bebidas templadas.

Siendo el café uno de los productos mds
importantes para las mdquinas expendedo-
ras y junto a el, otro ingrediente bdsico
como la leche, nos preguntdbamos que hay
de especial en estos productos disefiados
especificamente para la venta automatica.

El vending cuenta con fabricantes pro-
pios y especializados que se encargan de
elaborar un producto con caracteristicas
determinadas para que su comportamien-
to en la mdquina sea especifico, teniendo
en cuenta las fortalezas de una expendedo-
ra pero también sus debilidades a la hora
de servir una bebida.

Pero, jpor qué es tan importante contar
con productos disefiados para el canal?
Pues bdsicamente porque su influencia en
el ndmero de servicios y el rendimiento es
directamente proporcional a la capacidad
que tienen de adaptarse a esas posibilida-

des que ofrecen las maquinas de vending.

No siempre la calidad del producto es el
Unico responsable de un resultado satisfac-
torio en una mdquina de vending. Cuando
hablamos de solubles hay factores que tie-
nen una gran influencia en el servicio, carac-
teristicas del café, la leche, el cacao o el té
que se emplean que, combinados con la
configuracion de la mdquina, tienen una
incidencia determinante.

Hay bebidas de gran calidad que fallan
en la presentacion final o en algin proceso
en su elaboracién que da como resultado
un servicio en maquina desastroso. Al con-
trario no sucede lo mismo, por muy buen
rendimiento en mdquina que ofrezca si la
materia prima no es de calidad, el resultado
tampoco lo serd.

Aunque el café en grano a ido ganando
terreno también en el vending por su capa-
cidad para conservar las particularidades
organolépticas de la materia prima y para
ofrecer un producto de mayor calidad, el
soluble sigue siendo una opcién muy exten-
dida entre los operadores.

Lo mismo sucede con la leche fresca,
aunque es preferida por su resultado final,

8/ café / hostelvending

NO SIEMPRE LA CALIDAD
DEL PRODUCTO ES EL UNICO
RESPONSABLE DE UN RESUL-

TADO SATISFACTORIO EN
UNA MAQUINA DE VENDING.

CUANDO HABLAMOS DE SOLU-
BLES HAY FACTORES QUE TIE-
NEN UNA GRAN INFLUENCIA EN
EL SERVICIO,

todavia estd por detrds de su version granu-
lada, férmula que encaja mejor con el ven-
ding de gran afluencia por la alta rotacion
de servicios que exige y el rendimiento que
puede ofrecer la leche en polvo, versidn
que también predomina en las médquinas de
café en grano.

El cacao vy el té acompafian al café y la
leche en este tipo de productos en polvo
que tienen sus propios proveedores para el
canal vending, empresas que cuidan hasta el
dltimo detalle para ofrecer calidad y renta-
bilidad al canal.

Con motivo de una de las jornadas for-
mativas organizadas por Simat en las insta-
laciones de Aneda, hemos querido profun-
dizar un poco més en la importancia que
tiene la granulometria de los solubles que
se emplean en el vending, uno de los paré-
metros mds importantes a la hora de tener
en cuenta para el mercado de bebidas
calientes.

Ademds de un producto de calidad con
unas condiciones organolépticas de sabor,
color y olor de alto nivel, al café, la leche, el
té o el cacao en el vending se le exige que
presente unas condiciones adecuadas para



su correcto almacenamiento en los conte-
nedores, para que no se apelmace en el
depdsito, para que ofrezca una dosificacion
constante, para que se disuelva sin proble-
mas teniendo en cuenta la temperatura
que puede alcanzar la méaquina o para que
no deje poso en la cazoleta.

El tamafio del grano del soluble es esen-
cial y la capacidad que tienen las empresas
para ofrecer unas dimensiones adecuadas vy,
sobre todo, una homogeneidad constante
en las mismas es lo que define la especiali-
zacion de los productores de café, leche o
cacao dentro del vending, empresas como
Simat, Laqtia, Qualery, Nestlé, Vendin, listant,
etc,, cubren la oferta con todas las garantias
de un producto estudiado y desarrollado
especialmente para el canal.

“Hay varios pardmetros que influyen la
eleccién de un soluble para una mdquina de
vending. Como para todos los productos
alimenticios, sabor, olor y color son muy
importantes. Pero ademds es muy impor-
tante el comportamiento en la mdquina de
vending. Se evalla si el producto fluye bien
en la mdquina y no hace la cueva en el
depdsito y si el producto disuelve bien y no

deja poso en la cazoleta. También es
importante que el producto tenga una
densidad constante y por eso una dosi-
ficacién constante. Uno de los fac-
tores que m6s influye en el com-
portamiento del producto solu-
ble en la mdquina de vending,
es la granulometrfa, esto es, la
distribucién de tamafos de

los granos que constituyen el
soluble”, nos explica Federico
Mateos de Simat.

Un grano demasiado fino no presenta
buena fluidez, tampoco solubilidad y puede
dejar restos en la mdquina que obligan a
una limpieza constante de los conductos. Si
por el contrario, el gano es demasiado
grande, puede dejar restos en la bebida o
en la cazoleta, atorando asf el equipo y
requiriendo de la asistencia técnica, o pro-
vocando la rotura del grano en particulas
mds pequefias provocando a su vez un
cambio no deseado en la densidad v la
dosificacion.

En Simat apuestan por granos de entre
0,2 mm y 2 mm que son los que “'suelen
comportarse bien en las mdquinas de ven-

bebidas calientes / hostelvending

S

ding”, pero ademds por
un producto de granulometria
homogénea, “con un tamafo de particula
bien definida y constante, cuya regularidad
se aprecia a simple vista™.Y que esta empre-
sa, dedicada exclusivamente al vending, lleva
mds de 30 afos “investigando y perfilando
una tecnologia que a dfa de hoy se ha
demostrado que es de las mds dptimas
para un rendimiento y una calidad constan-
te en las mdquinas automdticas”.

La gran variedad de productos que
posee esta marca hacen posible ofrecer
diferentes densidades segun las necesidad
del mercado. “Con nuestra tecnologfa
podemos ofrecer productos muy variados,

A TIA

Solubles Alimenticios - Natural Vending

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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facilitando asf el trabajo de nuestro clientes
a la hora de hacer un cambio en nuestros
productos”, sefialan.

En Nestlé Professional también desta-
can la regularidad como caracteristica bési-
ca dentro de la granulometria para un pro-
ducto perfecto en el vending."Esta regulari-
dad es muy relevante en el vending y para
ello nosotros ofrecemos un café soluble
liofilizado que proporciona como principal
ventaja una textura distinta y resistente a la
friccion en tolva, asegurando el buen fun-
cionamiento en la mdquina lo que permite
ofrecer a nuestros consumidores una taza
con una calidad constante”, nos apuntan
desde el departamento de comunicacion.

Con una gran experiencia en el mundo
del café, en Nestlé también han ido afinan-
do con otros producto esencial para el
vending como es la leche, sobre todo,
teniendo en cuenta que en nuestro pais el
80% de las consumiciones de café se reali-
zan con leche."En este caso nuestros clien-
tes se benefician de una tecnologfa exclusi-
va de texturizacion. Este proceso crea una
textura homogénea, obteniendo una mejor
dosificacion en maquina y un producto mds
resistente a la humedad. Este proceso al
que se someten nuestras leches tiene
como ventaja una alta regularidad del pro-
ducto en taza y por lo tanto una dptima
calidad en la taza final”.

También la homogeneidad es una con-
dicién clave en la produccién de una
empresa como Qualery que ademds ha
centrado sus Ultimas innovaciones en “el
andlisis sensorial del producto basada en el
sabor, acompafiado por una solubilidad y

granulometria tecnoldégicamente regular

que ensalce los valores caracterfsticos de
nuestra cuidada seleccion de materia pri-
ma’, como indica Sadl Alvarez, maximo
responsable de la empresa.

Siendo una demanda continua del mer-
cado, ofrecer variedad también en las
caracteristicas del grano es bdsico para el
vending. “Es necesario ya que en nuestro
pais encontramos condiciones de tempe-
ratura y humedad muy dispares segin el
lugar”. Asf por ejemplo, en Qualery encon-
tramos la opcidn de los semigranulados.
“Nosotros realizamos un control de las
temperaturas especial asi como un proce-
so de granulometria escasamente dafiino
al producto, que a pesar de ser mds costo-
so en tiempo y dinero, consideramos que
es lo necesario para dar el producto y
sabor que nuestros clientes se merecen”.

“Nuestra obsesion es el sabor, nos
esforzamos todos los dias en lograr servi-
cios perfectos maridando café y lacteos
insuperables en calidad, al precio marcado
por cada cliente. Sin lugar a dudas, nuestra
caracteristica principal es el dominio de las
materias primas y la seleccién de lo mejor
para crear lo mejor”, destaca Sadl.

Para Alfonso Lépez, director general de
Laqgtia, la solubilidad es incluso mds impor
tante que el propio tamafio del grano, un
pardmetro que, a su juicio, también debe
presentarse estable, uniforme y con el
menor grado de humedad posible. Pero,
por encima de todo, destaca la calidad del
producto.”Si utilizas materias primas nobles
y de primera calidad y un proceso produc-
tivo adecuado en el que puedas obtener el
mayor rendimiento de las mismas, es segu-
ro que obtendrds un gran producto”.
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La importancia de la correcta
configuracion y el papel que jue-
ga la maquina

Todos los esfuerzos de los fabricantes
quedan en papel mojado si se falla en algo

tan obvio como la configuracién de la
mdquina o si el equipo en si no se ajusta a
unos estdndares de calidad minimos.

Los productores de leche, cacao o café
siempre apuntan a dosificaciones bdsicas
para la elaboracién de las diferentes bebi-
das, aunque la eleccién final la realiza el
operador que ademds es quien debe saber
qué le gusta a su cliente y qué posibilidades
le aportan tanto el producto como la pro-
pia maquina.

Aunque las recomendaciones se reali-
zan en base a la experiencia y siempre con

EN EL VENDING SE LE EXIGE AL
CAFE, ELCACAO, LA LECHO
O EL TE QUE PRESENTEN UNAS
CONDICIONES ADECUADAS
PARA SU CORRECTO ALMA-
CENAMIENTO EN LOS CON-
TENEDORES, PARA QUE NO SE
APELMACE EN EL DEPOSITO,
PARA QUE OFREZCA UNA DOSI-
FICACION CONSTANTE
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UN GRANO DEMASIADO FINO
NO PRESENTA BUENA FLUIDEZ,
TAMPOCO SOLUBILIDAD Y
PUEDE DEJAR RESTOS EN LA
MAQUINA QUE OBLIGAN A UNA
LIMPIEZA CONSTANTE DE LOS
CONDUCTOS. SI ES DEMASIADO
GRANDE, PUEDE DEJAR RESTOS
EN LA BEBIDA O EN LA CAZOLE-
TA, ATORANDO ASI EL EQUIPO

SIENDO UNA DEMANDA CONTI-
NUA DEL MERCADO, OFRECER
VARIEDAD TAMBIEN EN LAS
CARACTERISTICAS DEL GRANO
ES BASICO PARA EL VENDING.
ES NECESARIO YA QUE EN
NUESTRO PAIS ENCONTRAMOS
CONDICIONES DE TEMPERATU-
RA'YY HUMEDAD MUY DISPARES
SEGUN EL LUGAR

el objetivo de obtener el mejor resultado
final, la configuracidn final le confiere el Ulti-
mo toque a cualquier preparado.

"Personalmente me atreverfa a venderle
materia prima a un cocinero de estrella
Michelin, pero nunca le impondrfa como lo
debe cocinar... Por suerte, nuestros clientes
son grandes profesionales preocupados
por la innovacion y los resultados extraor-
dinarios en las zonas especificas donde
triunfan; asi que generalmente, nosotros
realizamos desarrollos conjuntos de recetas
de éxito que llegan a ser muy dispares y
que se reflejan en los fuertes crecimientos
que estamos experimentando’, sefiala Sadll
de Qualery.

lgualmente, con la tecnologfa que incor-
poran las mdquinas actuales, la mayorfa se
ajustan a cualquier de los requerimientos
de los productos de las principales empre-
sas proveedoras. “Aunque todavia queda
mejora, nuestros productos estdn disefa-
dos para obtener un rendimiento estupen-
do en cualquier tipo de méaquina y se logra
con el conocimiento técnico de nuestros
clientes. Las mdquinas actualmente logran
bebidas de muy buena calidad sea de la
marca que sea”, incide el responsable de
Qualery.

En ese mismo sentido se manifiesta
Alfonso Lépez: “Creo que una mdquina
bien dosificada, (no necesariamente con lo
que nosotros recomendamos, ya que
depende de muchos factores) con la tem-
peratura adecuada, el sistema de extraccidn
correcto y un batidor adecuado garantiza

o d
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un producto terminado de excelente pre-
sencia y sabor. Por supuesto que los grupos
de batido son influyentes, es mds, en mi opi-
nién, es junto con la temperatura y calidad
del agua el pardmetro mds importante e
influyente para conseguir un producto final
optimo”.

En el caso de Simat velan por el buen
equilibrio entre dosis, sabor obtenido, tem-
peratura adecuada para una dptima disolu-
cién del producto en cualquier maquinaria,
que seguro que se vende muy bien en fun-
cién del punto de venta. Aqui serd el opera-
dor quien elegird”. Los productos Simat
estdn elaborados para poder adaptarse a
cualquier modelo de mdquina de vending y
dispensing que pueda dispensar productos
solubles. Ademds asesoran en el uso y alma-
cenamiento de los productos, recomenda-
ciones de mantenimiento de las mdquinas y
especialmente en conocer o prever los
nuevos hdbitos de consumo.“Nuestra idea
de negocio es ayudar a nuestros clientes a
que puedan vender productos de calidad,
porque esto también nos ayudard a noso-
tros’.

Por lo tanto, para un buen funciona-
miento del producto en mdquina, teniendo
en cuenta que se fabrica en exclusiva para
el canal en estos casos y que ademds casi
todos los modelos modernos tienen pres-
taciones muy parecidas, un factor decisivo
es el buen mantenimiento de las mdquinas
y una buena configuracion.“Es muy impor-
tante asegurar el buen batido del producto
y también la caida justa del caudal del agua




antes y

después para la buena lim-
pieza y que no queden posos en

los batidores”, destaca Federico Mateos.

Con la automatizacién de los procesos
practicamente se tiene un control exacto
del rendimiento que ofrecen todos los
solubles en la mdquina, cuestion que acerca
aun mds al operador a la rentabilidad por
kilo de producto que va a obtener.

Todos los fabricantes se mueven en
dosificaciones parecidas para obtener un
buen producto final, pero ademds coinci-
den en que no es solo una cuestién de gra-
mos, sino de elaborar una bebida que guste
al consumidor final y que le anime a repetir;
lo Unico que garantiza una buena rentabili-
dad de la mdquina. “Existen unos estanda-
res que son similiares en todos los fabrican-
tes, pero nosotros predicamos que cuanto
mds producto se dispense, mejor serd el
resultado final de la consumicién vy lograre-
mos la repeticion del consumidor final; que
es nuestro objetivo”, incide el responsable
de Qualery.

La calidad de la materia prima,
otro incuestionable

Llegar hasta un producto éptimo en su
apariencia y confeccion para que “fluya” en
la mdquina y en el vaso es solo la Ultima

fase de un
proceso que se
mucho antes y que parte de la
eleccién de la materia prima.

inicia

Si el café, la leche o el cacao no es de
primera calidad, el producto final nunca
podrd serlo, menos cuando es sometido a
un tratamiento tan laborioso en el que
siempre se pierden ciertos valores tanto
aromdticos como de sabor.

Cada fabricante cuenta con una serie de
proveedores y sondea el mercado de
manera continua para contar con la mejor
materia prima y toda la variedad que puede
exigir un mercado como el nuestro.

Algunas nos han contado parte de su
secreto como es el caso de Lagtia que se
abastece de leches de origen francés, belga
y holandés “con proveedores que nos
garantizan la mejor calidad y una perfecta
trazabilidad del producto para conseguir
los mejores resultados posibles en el proce-
so de fabricacién”.

Con respecto al cacao, trabajan desde
sus inicios con el mismo proveedor, produc-
tor que "durante todo este tiempo nos ha
garantizado una regularidad y una calidad
de producto de la que estamos muy satisfe-
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chos y que se ha traducido
en un constante incremento
en las ventas de cacao”.

El resultado es un crecimiento
continuo en el canal y un gran impulso a su
estrategia de internacionalizaciéon que ha
llevado su leche y sus cacaos a paises como
Reino Unido, Francia y Emiratos Arabes.
Entre sus productos destaca la leche ‘Cre-
mosa, “tanto en su versién estdndar como
en la de “sin azlcares afiadidos” es nuestro
producto estrella, aunque cada vez la leche
100% estd adquiriendo mayor relevancia
en nuestro ranking de ventas, gracias sobre
todo al incremento de ventas en exporta-
cion'.

En Simat también apuestan por produc-
to europeo, materias primas que se selec-
cionan desde su departamento de calidad
donde se miden “las variables con las que
ha de contar, para antes de entrar en la ela-
boracién, esté verificada su idoneidad para
nuestros procesos'.

El mercado vuelve a demostrar que hay
mucho y de gran calidad para elegir un pro-
ducto que deseche de manera definitiva la
idea de que el café de mdquina o el choco-
late de mdquina “no estd bueno” o “sabe
raro” o directamente “no tiene calidad".
Hay variedad y lo que es mds importante
estd adaptado a un canal cuyo mejor recur-
so para seguir ganando clientes es ofrecer
bebidas mejores.

SILVESTRE

CAFE

The Nature of Coffee

Especialistas en Marca Blanca.

Tel: +34 961 705 338 - info@cafesilvestre.com

C/Caminas 23 - Fortaleny, Valencia, SPAIN

Maxicaps

Professional

Tueste y envasado de café en grano y capsula.

LICIN@)Yyd

Capsule system
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El mercado de vending europeo en cifras:
3,8 millones de maquinas y 14.600 millones

El escenario europeo dibuja un nuevo
panorama para el vending cuyos diferentes
modelos de negocio han comenzado a cre-
cer en diferentes mercados después de
afnos de retroceso o han logrado mantener-
se a lo largo del dltimo afo.

Esta es solo una de las primeras impre-
siones que se desprenden del Ultimo estu-
dio sobre el sector realizado por la Asocia-
cion Europea de Vending a través de la
empresa Canadean, un informe que vya estd
disponible para sus socios y que se puede
adquirir de manera directa a través de la
EVA.

Se ha redefinido la metodologia y se han
afadido nuevas fuentes de datos a través e
la modificacién de estadisticas por lo que no
es solo una continuacién de estudios ante-
riores sino que intenta apoyar mayor cono-
cimiento tanto de la situacién actual de las
empresas y el sector como de las tenden-
cias de futuro que se observan en el merca-
do europeo.

El informe analiza el volumen de ventas,
aportando un desglose detallado por cada
tipo de mdquina, las formas de consumo, los
cambios legislativos y su influencia en el sec-
tor con el objetivo de aportar conocimien-
1o a las empresas y servir de referencia.

Los grandes nimeros de la industria
europea de vending se pueden resumir en
los 3,8 millones de mdquinas que se calcula
estdn operativas, lo que supone un 0,3%
mds que en 2014 y contabilizindose 130
madquinas por ciudadano, y los 14.600 millo-
nes que se facturaron a lo largo de 2015.

Es importante destacar que ocho de
cada diez de estas mdquinas se localiza en el
lugar de trabajo, dispensando cada dia mas
de 90 millones de productos de todo tipo,
aunque en su mayorfa son alimentarios y
bebidas.

Es la cuarta edicién de este informe que
incluye de manera desglosada los detalles
de cada uno de los 21 paises de la Unidn
Europea, ademds de dar esa vision global del
mercado.

A nivel particular y como ya adelantd en
parte Erwin Wetzel durante la pasada edi-
cion de la European Vending Experience
celebrada en Malaga que la que se dieron a
conocer algunos de estos datos, se ha inten-

EN ESPANA LAS CIFRAS QUE
SE OFRECEN APUNTAN A
UNA RECUPERACION LENTA
PERO ESTABLE DEL CONSU-
MO CON UNAS CIFRAS DE
NEGOCIO QUE ALCANZAN
LOS 1.209 MILLONES DE
EUROS (UN 5,2% MAS QUE
EN 2014, ACAPARANDO
EL MERCADO DE BEBIDAS
CALIENTESEL71%

tado prestar mucha mas atencién al merca-
do del OCS, un segmento de gran peso en
todo el norte de Europa que ha visto como
las empresas invierten nuevos recursos y
reinventan el modelo de negocio para
seguir evolucionando.

El valor de la conveniencia, principal
motivacion de los consumidores, y el peso
que tiene el mercado de las bebidas calien-
tes son dos de los factores que han permiti-
do impulsar al sector en el dltimo afio.

1,/ news / hostelvending

En el caso del mercado espafiol, las cifras
que se ofrecen apuntan a una recuperacion
lenta pero estable del consumo con unas
cifras de negocio que alcanzan los 1.209
millones de euros (un 5,2% mds que en
2014, acaparando el mercado de bebidas
calientes el 71% de los ingresos). También ha
crecido levemente el nimero de méquinas
activas un 1,5%.

La industria emplea a mds de 20.000
personas de manera directa Y, a diferencia
de la media europea, tan solo el 65% de las
mdquinas ocupan localizaciones relaciona-
das con el lugar de trabajo.

Es dificil identificar las tendencias de con-
sumo en nuestro pafs. Con una evolucion
muy diferente a los pafses del norte de
Europa, aqui siguen triunfando los produc-
tos de siempre dentro del segmento del
café, mientras que la adaptacion al “vending
inteligente” practicamente no termina de
despegar, lo mismo ocurre con las nuevas
férmulas de pago.

Para obtener toda la informacién detalla-
da, incluyendo datos de venta segin cada
tipo de maquina, precios medios de los pro-
ductos bdsicos, asi como hdbitos de consu-
mo Y preferencias de los consumidores, y su
comparativa con el resto de paises euro-
peos pueden acceder al informe completo a
través de su web.



La venta de maquinas
crece un 11% en el
segundo trimestre

Con la inercia del primer
trimestre, la venta de maquinas
expendedoras nuevas registra
un nuevo incremento en el
segundo trimestre del afio. De
abril a junio se pusieron en el
mercado un | 1% mds de
maquinas nuevas que en el
mismo periodo del afio ante-
rior; cifra que unida al 33% del
primer trimestre deja el incre-
mento anual en el 21%.

Son los datos aportados
por las principales fabricantes
de nuestros pals integrados en
Aneda que arrojan un saldo
positivo para este primer
semestre de 9.600 unidades
nuevas para un mercado de
mdquinas que sigue renovan-
dose como se ha podido cons-
tatar también en el informe de
mercado elaborado por la
Asociacion Europea de Ven-
ding.

De nuevo en el segundo tri-
mestre todas los tipos de
maquinas registran pequefios
incrementos, aunque destacan
sobre todo las expendedoras
de bebidas calientes. La familia
del café representa un 58% de
las ventas y ha crecido un 19%,
seguido de la familia de snacks
que ocupa un 31% de las ven-
tas,y que ha crecido un 8% en
el periodo.

El patrén no registra ningdn
cambio significativo, siendo los
modelos free standing dentro
del segmento de bebidas
calientes las que representan el
60% del mercado, mientras que
el espresso acapara también el
90% de las maquinas vendidas.

La familia snacks continda
dominada en un 100% por
mdquinas de espirales, siendo
el 88% maquinas con tempera-
tura por debajo de los 5 grados
centigrados.

En Portugal durante el
segundo trimestre también se
frena el porcentaje de creci-
miento pero queddndose en
un 20% mds que meritorio.
Esto supone unos primeros
seis meses del afio con 1.800
unidades nuevas, lo que se tra-
duce en un 25% mds que en el
mismo periodo del afio ante-
rior.

El 76% corresponde a
mdquinas de café y bebidas
calientes, que han crecido un
31%,y un 22% a la familia de
snacks, que aporta un 5% de
crecimiento en el perfodo.

Cabe destacar que en caso
de la mayor familia, Café y bebi-
das calientes, el 75% de las
madquinas son Table Top, y el
espresso representa un 92% de
las maquinas vendidas.
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Portugal prohibe los productos azucarados y
con altos contenidos en grasas en el vending

Desde el pasado 6 de septiembre,
determinados productos han dejado de
estar permitidos para su venta en mdquinas
expendedoras. La semana pasada entrd en
vigor en el pais la nueva Orden aprobada
por el Ministerio de Salud que limita la ofer-
ta alimentaria en el vending y que se aplica-
ra de forma gradual y progresiva para que
las empresas puedan adaptarse a las condi-
ciones impuestas.

Las instituciones tienen seis meses para
adaptar los contratos e incluir entre sus dis-
posiciones los alimentos y bebidas que que-
dardn fuera de la oferta o, al menos, las can-
tidades médximas de azlcares, sal y grasas
que seran admitidas para su venta al publico.

En principio la medida se restringe al
dmbito publico de la salud cuyos futuros
contratos ya deberdn partir con las premi-
sas aportadas por el Sistema Nacional de
Salud y que sefialan directamente a produc-
tos como hamburguesas, bollerfa industria,
dulces, bocadillos a base de productos de
charcuterfa, galletas con aportes maximos
de azlcar y grasas, refrescos, golosinas o
determinados productos a base de choco-
late.

No solo se prohiben, por tanto, determi-
nados alimentos y bebidas, sino que ademds
se obliga a que en la oferta se incluyan agua
embotellada, leche desnatadas, yogures
bajos en grasa, pan integral, zumos, fruta
fresca, embutidos bajos en sal v grasa o fru-
tos secos.

La medida complementa la prohibicién
que se impuso en el afio 2012 para la venta
de determinados productos en los centros
escolares. También se ponia el acento sobre
las bebidas azucaradas, la bolleria industria y
los snacks con altos contenidos en grasas y
sal, propuestas que desde entonces estaban
vetadas en los colegios e institutos del pais.

Desde que se aprobd la medida en junio
hasta su entrada en vigor este mes de sep-
tiembre se ha debatido mucho sobre el
tema, partiendo del incumplimiento de
estas limitaciones en muchos centros esco-
lares a la nula reaccién registrada por parte
de la industria de bebidas y alimentos en el
pais.

Las denuncias por parte de padres se
han sucedido en estos cuatro afios por la

LA MEDIDA COMPLEMENTA LA PROHIBICION QUE SE IMPUSO
EN EL ANO 2012 PARA LA VENTA DE DETERMINADOS PRODUC-
TOS EN LOS CENTROS ESCOLARES. AHORA SE SUMAN A ESTOS

EMPLAZAMIENTOS LOS CENTROS SANITARIOS Y HOSPITALA-

RIOS DE TODO EL PAIS

falta de rigor a la hora de adecuar la oferta
alimentaria en las expendedoras, una labor
de vigilancia que deberd seguir realizando la
poblacién como ya ha advertido el Gobier-
no portugués que también estuvo barajan-
do la posibilidad de imponer nuevas tasas a
este tipo de alimentos.

Finalmente se ha optado por limitar la
oferta alimentaria en las mdquinas expen-
dedoras, pero no se hace referencia alguna
a las cafeterfas que se encuentran en el
interior de los propios centros y mucho
menos en las que se instalan alrededor de
estos espacios publicos, una competencia a
la que los operadores portugueses ya le
temen.

La guerra a los azlcares, las grasas trans
y la sal se estd librando de manera bastante
dura en el dmbito de la venta automadtica y
no solo en Portugal, lo estamos viendo
también en Reino Unido, una batalla que no
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siempre se estd librando en igualdad de
condiciones con otros canales de venta.

Es, sin embargo, una medida que en teo-
rfa deberfa aportar resultados mas eficaces
al limitar la oferta alimentaria y exigir alter-
nativas mds saludables a un canal que, por
espacio, siempre se habfa limitado a ofrecer
productos de impulso y no siempre los mds
recomendables para la salud.

Si este tipo de politicas restrictivas llegan
acompafadas de campafias de promocion
en los puntos de venta que permitan acer-
car al usuario a la nueva oferta alimentaria,
las consecuencias serfan menos negativas
en un principio para las empresas encarga-
das de la explotacion de estos equipos. El
problema reside en que, por el momento,
no se ha hablado nada sobre estas politicas
complementaria que ayuden a reeducar el
paladar de los usuarios de mdquinas expen-
dedoras.
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El vending saludable se hace exigencia en
los hospitales de la Comunidad de Madrid

Es solo cuestién de tiempo que todos
los hospitales acaben promoviendo en su
oferta alimentaria el vending saludable para
acabar con la oferta tradicional de bollerfa
y refrescos azucarados. Empezd siendo algo
excepcional de algunos centros con deter
minadas exigencias en sus contratos para
incorporar fruta o ensaladas, en la actuali-
dad, los grandes cambios que se impulsan
desde las gerencias den-
tro de los programas
integrales para la pro-
mocidn de la vida salu-
dable entre empleados,
pacientes y familiares no
se olvidan de este canal.

Es Iégico que en un
espacio en el que se
combaten ciertas enfer-
medades y en el que se
aconseja a la poblacién
sobre determinados
hdbitos, se promueva
una alimentacion equili-
brada. Ademds el ven-
ding es un servicio de
gran importancia en los
hospitales y los centros de
salud que tiene mucha visibilidad y que has-
ta ahora no se habfa tomado tan en serio el
control de la oferta alimentaria en las
maquinas.

El Ultimo en apuntarse a mejorar su
entorno alimentario ha sido el Hospital Cli-
nico San Carlos que ha instalado, junto a su
proveedor Easy Vending, una nueva maqui-
na expendedora de comida saludable en
sus instalaciones con fruta, alimentos aptos
para celfacos, productos sin lactosa, zumos
sin azdcares, flambres sin grasa...

El objetivo es que los alimentos que se
venden en estas mdquinas sean recomenda-
bles desde el punto de vista de una alimen-
tacién sana, para lo que han introducido en
su catdlogo desde fruta y ensaladas, hasta
productos que contienen cereales y frutos
secos sin sal.También cuentan con alimentos
aptos para personas celiacas que estdn
sefializados con una luz especial. Ademds
todos los precios de los productos saluda-
bles se han ajustado para favorecer su con-
sumo.

De momento, esta opcién estd disponi-
ble en la maquina expendedora de la Puer-
ta A (Planta Baja). “Esta es la primera que
colocamos en este hospital y estamos tes-
tando la acogida”, explica Roberto Recuero,
jefe de Servicio de Hostelerfa del Hospital
Clinico San Carlos. Esta dispensadora cuen-
ta con tres partes diferenciadas: una para ali-
mentos; otra para agua v refrescos sin azu-
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can y una tercera para bebidas calientes.

Los productos que se han incluido en la
madquina cumplen los siguientes requisitos:
no cuentan con mds de 3 gramos de grasa
saturada por cada 100 gramos de producto,
menos de 0,25 gramos de sal por cada 100
de producto y mds de 3 gramos de fibra
por cada 100 gramos de producto.

Bebidas saludables como té o café de
comercio justo, café con
leche desnatada, zumo
sin azulcar afiadido,
gazpacho, fruta, ensaladas
de diferentes clases,
flambre de pavo o jamdn
cocido, barritas de cerea-
les bajas en calorfas, tor-
titas de arroz, yogures o
bolleria sana forman par-
te de la oferta alimenta-
ria de esta mdquina que
se ademds se ha vinilado
para que sea mas atracti-
vay resalte las caracterfs-
ticas de la nueva pro-
puesta.

Alimentos saludables en el vending por

Decreto Legislativo

Las propuestas reglamentarias dirigi-
das a una orientacién mds saludable de la
oferta alimentaria en las maquinas expen-
dedoras siguen ocupando espacio en los
parlamentos de toda Europa. A pesar de
que las prohibiciones no siempre llevan a
los mejores objetivos, las legislaciones
apuntan a la eliminacién de determina-
dos alimentos y bebidas como Unica
alternativa para limitar su consumo.

Un nuevo ejemplo de esta tendencia
lo encontramos en ltalia, donde el pasado
8 de junio se presentd una Propuesta de
Ley, a iniciativa de un grupo de diputados,
dirigida a fomentar la venta de productos
saludables en el vending.

Se centra en el caso particular de las
expendedoras ubicadas en centros de
ensefianza y espacios frecuentados por
menores de edad, teniendo en cuenta la
importancia. que tiene el sector.
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En tres articulos se resume una legis-
lacién que, en el primero de ellos, apunta
hacia el apoyo a una oferta de alimentos
y bebidas saludables en los lugares publi-
cos a través de las expendedoras, como
ya sucede en determinadas regiones.

En el segundo de ellos, se recoge la
prohibicién expresa de determinados ali-
mentos en las mdquinas instaladas en
espacios con gran presencia de menores,
entre ellos, productos con altos conteni-
dos en grasas saturadas, azlcares, sal,
nitratos, aditivos, edulcorantes, cafeina y
similares.

Para ello, también recomienda confi-
gurar una mesa de expertos para deter-
minar qué niveles tienen que marcarse
como limites en los ingredientes y el con-
tenido de estas sustancias mencionadas
para considerar un alimentos o bebida
adecuado o no.
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¢Por qué ofrecer wifi en una expendedora?

No es nada habitual encontrar un punto
wifi en una médquina de vending, sin embar
go, esta posibilidad existe desde hace tiem-
po a través de diferentes experiencias. Sea
un servicio de pago o gratuito hasta la fecha
ha presentado diversas complicaciones y
muchas dudas, aspectos que han retrasado
su implantacion en este negocio.

Utilizar la mdquina expendedora como
un punto de conexién a Internet es una
posibilidad que, para empezar, parece no ser
muy adecuada para todo tipo de vending
porque para qué ofrecerlo en una empresa
donde el empleado
ya puede tener acce-
so a una red wifi de
gran capacidad. Y
aunque este punto
es un gran handicap
para su implantacion,
existen multitud de
razones, también
para el vending cau-
tivo, para ofrecer
este “servicio” y que
repercuta directa-
mente en los ingre-
sos de la mdquina.

Estd totalmente
demostrada su efica-
cia en la hosteleria y
la restauracion. Hoy
que vivimos cons-
tantemente conectados con nuestros mévi-
les, nuestros ordenadores o nuestros dispo-
sitivos electrdnicos, tener acceso a Internet
en la calle es un recurso imprescindible para
muchos.

Sobre todo, se presenta como un valor
afadido en el negocio, algo totalmente apli-
cable al vending. Es cierto que los espacios
donde se instalan las expendedoras no tie-
nen que ser necesariamente lugares cémo-
dos o preparados para pasar un rato ojean-
do el correo o consultando alguna web,
pero dar wifi gratis para empezar mejora la
experiencia de los clientes y también invita a
crear ese espacio vending en el que poder
disfrutar el producto y ese “momento
Internet”.

Ofrecer wifi gratis a un cliente o a cam-
bio de una consumicién (las posibilidades
son multiples) mejora la imagen del servicio,
de la marca, en definitiva, de la empresa y es
una herramienta para fidelizar, para provo-

car que el cliente quiera elegirnos de nuevo
en caso de que necesite este servicio.

También es un buen reclamo para atraer
nuevos clientes. Hay quien no se acercana a
una mdquina de vending a por un café o un
refresco, pero si necesita conexion wifi por-
que se ha quedado sin 3G, un punto de
acceso en la calle es responder a estas exi-
gencias y ademds un reclamo para mostrar-
le los productos que una méquina puede
ofrecer.

Es, por asi decirlo, un reclamo publicitario
mds, herramienta de marketing que cobra
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todo el sentido cuando utilizamos la infor-
macién que nos pueden aportar los usua-
rios a la hora de conectarse a la red. Los
puntos de acceso wifi en las expendedoras
se han comenzado a emplear como verda-
deros canales de comunicacién con el clien-
te al permitir el inicio de una “relacion”.

Se tiene informacion del consumidor y
ademds un canal para poder enviarle recla-
mos publicitarios, ofertas, descuentos, de
productos concretos, de servicios, de mar-
cas... Aqul de nuevo “las posibilidades son
infinitas” y bien gestionadas una fuente
importante de ingresos.

Aumentar la base de datos de clientes y
conocer sus gustos o necesidades es una
herramienta clave a la hora de configurar
una oferta también en un espacio tan limita-
do como la mdquina de vending.

Es evidente que un operador no necesi-
ta trabajo afiadido y muchas veces plantear
la instalacion de wifi se percibe como una
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operacién costosa que ademds puede dar-
nos algln que otro quebradero de cabeza.
Se trata de simplificar al maximo el servicio
y ya hay soluciones pensadas especificamen-
te para el vending.

Sin ser tan sencillas como puede ser el
caso de un bar dénde solo se necesita un
buen router y un contrato con una empresa
proveedora del servicio que dé un ancho de
banda suficiente para satisfacer la demanda,
el vending sin necesitar la capacidad que
precisa un bar, puede convertirse en un
punto wifi sin demasiadas complicaciones y
también sin demasia-
da inversién, al mar-
gen de los recursos
que se quieran
emplear para poder
sacar partido a todas
esas herramientas a
las que abre la puer-
ta el hecho de con-
seguir datos de
clientes y poder con-
figurar campafas de
comunicacion dirigi-
das a ellos.

Con un hotspot
podemos controlar
quién se conecta
cuando, cudnto vy
qué ancho de banda
se le quiere dar, algo
que permite tener totalmente bajo nuestro
control el servicio. Sin las complicaciones
que puede tener un bar de ocupacion de
espacio para aprovechar el wifi sin apenas
consumir e invadiendo una mesa a la que no
se le puede sacar rentabilidad, en el vending
no encontramos ese problema y aun asf
podemos limitar el uso que se pueda dar a
la red.

Es un modelo de negocio en el que no
demasiado complicado recuperar la inver-
sién. Basta con sacar partido de los clientes
satisfechos y de encontrar nuevos clientes
para un canal de venta que ya no es solo un
mecanismo simple en el que adquiero una
bebida y un snack a cambio de una moneda.

Clientes satisfechos y comentarios posi-
tivos deben empezar a ser para el vending
motivos suficientes para pensar mas en el
usuario y traspasar las fronteras de un sim-
ple servicio como canal de venta directa al
publico.



Como ya ha sucedido con
a inclusién en la oferta alimen-
taria del vending de productos
mds saludables como condicién
para adjudicar ciertos contra-
tos publicos, las cldusulas éticas
de comercio justo entran en
escena en las concesiones que
a partir de ahora convoque el
Ayuntamiento de Madrid.

Apelando a la responsabili-
dad vy la ética de las institucio-
nes, el Consistorio ha tomado
la decisién de incluir esta condi-
cién en todas las licitaciones
que se convoquen tanto en el
Ayuntamiento como en los
organismos auténomos y las
entidades municipales.

A partir de ahora la cldusula
ética de comercio justo deberd
incluirse en licitaciones de con-
tratos, otorgamiento de conce-
siones, autorizaciones y nego-
cios jurfdicos patrimoniales en
régimen de concurrencia cele-
brados por el Ayuntamiento de
Madrid, sus organismos autoé-
nomos Y las entidades munici-
pales que tengan por objeto los
servicios de hostelerfa y restau-
racion, lo que incluye los servi-
cios de vending. En las adjudica-
ciones Yy autorizaciones de este
dmbito las cldusulas de comer
cio justo serdn un criterio de
adjudicacion.

Los productos de comercio
justo incluidos son café, té vy
otras infusiones, azlicar, carame-
los, galletas, crema de cacao,
cacao instantdneo, cacao puro,
bombones, tabletas y barritas
de chocolate. Se trata de los
productos de comercio justo
para los que existen garantfas
de suministro, es decir, que se
comercializan en una cantidad

suficiente para cubrir las nece-
sidades de un contrato munici-
pal.

En septiembre del pasado
afo, el concejal de Economia y
Hacienda modificaba la Instruc-
cién 3/2012, que establecia
medidas sobre la contencidn
del gasto en la contratacidn
municipal, dejando sin efecto la
obligatoriedad de que el precio
mds bajo determinara la elec-
cién de la empresa que presta-

rfa los servicios publicos cuan-
do se utilice mds de un criterio
de valoracion.

Y la novedad ahora, con la
firma de la instruccion de cldu-
sulas éticas esta misma semana,
es la obligatoriedad de incor-
porar dichas criterios de
comercio justo en los procedi-
mientos de licitacion contrac-
tual y no contractual de una
forma homogénea y estructu-
rada.

Las certificaciones sobre
comercio justo mencionadas
en la instruccién incorporan la
norma ISO 17065 FLOCERT,
etiquetas Fairtrade o WFTO
reconocidas a nivel internacio-
nal o cualquier otra semejante.

Para facilitar la aplicacion de
la disposicién se ha incluido en
la misma un recopilatorio de
cldusulas de comercio justo y
responsable a modo de gufa de
implantacién.
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La declaracion de envases en el vending,
¢qué hay que saber para cumplir la norma?

A tenor de una consulta realizada por
uno de nuestros lectores, no estd de mds
hacer un repaso sobre la Declaracién de
envases, una obligacidn que viene estipula-
da en la Ley de Envases y que, en ocasiones,
puede inducir a errores.

El principal factor que hay que tener en
cuenta es que las empresas obligadas a rea-
lizar este tipo de declaracién son las que
ponen productos envasados en el mercado.
Por Ley deben informar de la cantidad de
envases que que introducirdn y responsabi-
lizarse de los envases que comercializan.

En un principio, una empresa operadora
no tendrfa que realizar este tramite admi-
nistrativo, recogido en el Real Decreto
782/1998, de 30 de abril, por el que se
aprueba el Reglamento para el desarrollo y
la ejecucion de la Ley 11/1997, de 24 de
abril, de envases y residuos de envases, si
Unicamente gestionase méquinas de snacks.

“Solo en caso de que se tratara de una
importacién de un articulo del extranjero
que no se haya puesto en el mercado con
anterioridad, una empresa intermediaria,
como serfa el caso de un operador de ven-
ding, deberfa presentarla”, segiin nos acla-
ran desde Ecoembes.

Los envases puestos en el mercado que
procedan de importaciones o sean adquiri-
dos en otros estados miembros de la Unién
Europea, deberdn declararse con idéntico
criterio que el resto de envases. Si es una
marca de distribucidn, la empresa importa-
dora tendrd que declarar obligatoriamente,

no siendo posible que lo haga la empresa
extranjera.

Es, por tanto, la marca la que debe hacer-
se cargo de esta declaracion, un documento
que haya que presentar antes del 3| de
marzo de cada afio en los érganos compe-
tentes de cada Comunidad Auténoma en la
que esté domiciliada la empresa. Se trata de
un documento en el que se expresa la can-
tidad total de envases y de productos enva-
sados que se pondrdn en el mercado duran-
te ese afio, indicando ademds cudles serdn
reutilizables.

"Cuando los envases hayan sido puestos
en el mercado a través de un SIG, esta infor-
macion serd remitida a la entidad responsa-
ble de su gestién antes del 28 de febrero,
quien a su vez, comunicara a las Comunida-
des Auténomas la informacién agrupada
que las empresas adheridas han proporcio-
nado a través de sus declaraciones de enva-
ses” sefialan en Ecoembes.

En el caso de las empresas operadoras
que dispensen vasos de pldstico o papel
para las bebidas calientes, la situacién varfa.

LAS EMPRESAS OPERADO-
RAS QUE DISPENSAN VASOS
DE PLASTICO O PAPEL DEBEN

ADHERIRSE A UN SISTEMA

INTEGRAL DE GESTION
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También estardn obligadas a adherirse a un
sistema integral de gestidn de residuos y a
presentar la pertinente Declaracién de
Envases de manera anual. En dicha Declara-
cién se debe especificar tanto el formato
como el peso y los materiales utilizados,
quedando exentas las paletinas, que no se
consideran envases, tal y como nos detallan
desde Ecoembes.

Los envases que obligatoriamente hay
que declarar son los destinados a consumo
por particulares, mientras que, de forma
voluntaria, también se pueden incorporar,
siempre y cuando la gestién de los residuos
corresponda a las Entidades Locales, los
envases comerciales. Se considera envase
comercial aquel que sea de uso y consumo
propio en comercios o servicios, siempre
que no sea susceptible de ser adquirido
para su consumo por particulares.

Quedan excluidos de su declaracion, los
envases comerciales cuando se traslade la
responsabilidad sobre la gestion del residuo
al Ultimo poseedor del mismo (en lugar de
adherir voluntariamente el envase al SIG),
los envases industriales y los envases reutili-
zables.

Una forma muy sencilla de detectar que
los envases que se venden estdn recogidos
en la Declaracién de Envases es el simbolo
denominado de Punto Verde que garantiza
que la empresa estd cumpliendo con la Ley
de envases. El simbolo tiene forma circular y
engloba dos flechas ligadas que siguen un
eje vertical.
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LLas maquinas para la recogida de compras
online se extienden por los supermercados

Tras extenderse por las estacio-
nes de servicio y buscar localizacio-
nes de gran transito en los centros
comerciales, las terminales de
Correospaq se extienden por los

supermercados. Mediante un acuer-

vos existen dos procedimientos. El
primero es escoger el servicio en la
web de la tienda online que se ha
integrado al proyecto, donde la
entrega en Correospaq aparece
COMO una opcidn mds para el usua-

do con Consum, la compaiifa de

mensajeria ha presentado los pri-
meros terminales para la recepcion
y el envio de paquetes de compra

online en los supermercados de la #

Cooperativa.

La presentacidn se realizé a finales del
pasado mes de julio en el supermercado
Consum de la calle Conde Salvatierra de
Valencia, con la presencia del director de la
Zona 5 de Correos, Blas Angel Barbadillo, y el
director de Socio-Cliente y Marketing de
Consum, Manuel Garcfa.

Se trata de uno de los ocho centros que
cuentan ya con estos dispositivos que pre-
tenden agilizar la recepcidn de las compras a

través de Internet de los usuarios. El objetivo
es instalar nuevas maquinas en los préximos

meses.

Los terminales pueden disponer de hasta
seis compartimentos de diferentes medidas,
adaptables al volumen de los paquetes y; ade-
mds, cuentan con todos los requisitos de
seguridad y estdn adaptados para el uso por
personas con movilidad reducida.

Para solicitar la entrega en estos dispositi-

rio. El segundo estd pensado para los
comercios online que todavia no
estdn integrados. Para ellos se ha
habilitado el “Modo de Entrega
Directo”, por el que los usuarios
registrados podrdn recibir en el
Correospaq lo que compren en cualquier
tienda online de la Unidn Europea, simple-
mente indicando como direccién de entrega
el cédigo y direccidn asociados al Correos-
paq que prefieran y que podrdn consultar a
través de www.correospag.es.

Los usuarios de Correospaq recibirdn en
su mavil o por correo electrénico un mensa-
je con un cddigo de recogido. El usuario ten-
drd un plazo de tres dias para recogerlo.

reposiZiona

optimiza y controla tu material de trabajo

DE TRABAJO.
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Vasos y paletinas de plastico, obligados a
desaparecer en el vending francés

Ya es una realidad en Francia. Las madqui-
nas expendedoras tendrdn que dejar de
servir las bebidas en vasos de pldstico y con
paletinas fabricadas en este mismo material.

El pasado 22 de julio el Parlamento fran-
cés aprobd el proyecto de Ley sobre la
transicion energética para el crecimiento de
la economia verde, un texto que incluye la
prohibicién total de los materiales plasticos
en la industria alimentaria con el horizonte
de 2020 como fecha limite.

La medida llevaba un par de afios desa-
rrolldndose y, a pesar de los esfuerzos de la
industria alimentaria y las asociaciones pro-
fesionales de fabricantes de este tipo de
material, incluido también el sector del ven-
ding a través de su asociacidn nacional, ha
salido adelante para acabar con este tipo de
residuos, baratos en su elaboracién pero
caros para el medio ambiente.

A partir del | de enero de 2020, vasos,
platos, tazas y cubiertos tendrdn que estar
fabricados al menos en un 50% con sustan-
cias biodegradables procedentes de mate-
rias organicas, una posibilidad que ya existe
en el mercado y que se ha probado con éxi-
to en otras industrias.

En el caso del vending, la gran alternativa
la representan los vasos de papel, hasta aho-
ra mas caros que el plastico y el poliestireno

pero que, con el aumento de la demanda
que se prevé, podrfa entrar en unos precios
asequibles para los operadores y que no
repercuta demasiado sobre el consumidor
final.

Segln declaraciones de empresas como
Huhtamaki o Flo, los vasos de papel y car
tén en estos momentos apenas representan
un 10% de todos los que se comercializan
en el mercado francés, un porcentaje muy
pequefio teniendo en cuenta las exigencias

del gobierno vy los tiempos que se manejan
para la erradicacién definitiva del pldstico.

La transicion ya ha comenzado y aunque
en primera instancia cred cierta inquietud
entre las empresas fabricantes vy los opera-
dores, lo cierto es que como ya sucedid con
las bolsas, el cambio se termina realizando
sin demasiados obstdculos y pérdidas.

Las principales cadenas de cafés ya han
firmado nuevos acuerdos con empresas
fabricantes de vasos reciclajes como es el
caso de Starbucks o Costa Coffee y, en el
caso de las empresas especializadas en
vasos para la distribucion automdtica, ya
existen productos que se adaptan a las exi-
gencias de la nueva reglamentacién, una
normativa que empieza a extenderse por
toda Europa y que no tardard en llegar a
nuestro pals, a pesar de que siempre vamos
ala cola en cuestiones medioambientales.

No se ha calculado el impacto que ten-
drd en la industria del vending, aunque des-
de la NAVSA asumen la medida sin grandes
lamentaciones y muy pendientes de cémo
van a evolucionar los precios de los nuevos
materiales.

En Espafia podemos ir tomando nota y
adelantdndonos a una situacién que no tar-
dard en llegar a nuestro marco reglamenta-
rio.

Nueva tasa fiscal para las expendedoras
instaladas a pie de calle

Hacfa tiempo que no proliferaban nuevas
tasas a nivel local que afectaran al vending
hasta la aprobada en el pleno del mes de julio
del municipio extremefio de Navalmoral de
la Mata.

De nuevo, una ordenanza fiscal impone
tributo a las médquinas expendedoras que se
instalen a pie de calle, igualdndolas al servicio
que prestan los cajeros automdticos, una
relacion bastante desigual que, sin duda, afec-
tard al negocio de la dispensacién de alimen-
tos y bebidas.

La mocidn lleva trabajdndose meses por
parte del equipo de gobierno de Izquierda

Unida. Nacié como una iniciativa para gravar
la actividad de los bancos y obtener nuevos
ingresos por parte de los “que habfan provo-
cado la crisis”.

El caso es que en su elaboracién se ha ido
extendiendo y ademds de a los bancos afec-
tard al vending y a los pocos videoclubs que
quedan con servicio a la via publica.

El Ayuntamiento regula asf las concesio-
nes municipales a aquellos establecimientos
que realizan un aprovechamiento especial
del dominio publico local, lo que afecta a
todos aquellos establecimientos que quisie-
ran tener una expendedora en su escaparate
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o también a las tiendas automdticas 24 horas
a pesar de que queden en integradas en un
local. Es cierto, que en el caso del vending la
tasa es reducida en comparacién con la que
se aplican a las entidades bancarias. Los pro-
pietarios de la licencia deberdn abonar
I51,57 euros por cada mdquina activa por
los 454 euros que se establece para los caje-
ros.

Se trata de una medida recaudatoria vy,
como hemos dicho en mds de una ocasién,
que limita las posibilidades del negocio de la
venta automdtica que trabaja con unos mar-
genes muy escasos.



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 safetydericefor
gl 3C o e & I

bianchivending.com
info@bianchivending.com

BianchiVending



entrevista / hostelvending

ALFONSO LOPEZ, DIRECTOR GENERAL DE LAQTIA

“Optamos por fabricar productos
con un alto valor afadido y el
mercado nos ha dado su respaldo”

FUNDADA EN 2003, LAQTIA
SE HA POSICIONADO COMO
UNO DE LOS FABRICANTES DE
PRODUCTO REFERENTE EN EL
VENDING ESPANOL. LA CALI-

DAD DE SUS PRODUCTOS ES SU
SENA DE IDENTIDAD DENTRO
DE UN CANAL QUE CONOCEN A
LA PERFECCION Y PARA EL QUE
TRABAJAN EN EXCLUSIVA

-Lo primero que nos gustaria saber es
ien qué momento se encuentra la empre-
sa! ;Cudles son los objetivos a medio pla-
zo!

La empresa se encuentra en un momen-
to que podemos calificar de excelente.
Hemos realizado una serie de inversiones
importantes que nos ha permitido ampliar
nuestra gama de productos fabricados, y
que estan ya dando ya unos resultados muy
positivos.

Los objetivos a corto y medio plazo los
centramos en consolidar la internacionaliza-
cién de la empresa, ampliar nuestra gama de
productos y explorar otras vias de negocio
como el canal Horeca.

-Siendo una empresa relativamente
joven dentro del vending, ;como habéis
logrado posicionaros en los 12 o |13 anos
que llevais en el mercado? ;Qué cuota mas
o menos tenéis calculado que represen-
tais?

ESPECIALISTAS

En efecto somos la empresa fabricante
de productos solubles mds joven que ha
aparecido en el mercado nacional aunque
los fundadores llevemos mds de 20 afios en
el sector. Creo que nuestro posicionamien-
to en el mercado se debe a que desde un
principio optamos por fabricar productos
con un alto valor afiadido diferenciador vy el
mercado, cada vez con mds y mejor infor-
macion, lo valora mds.

En cuanto a la cuota de mercado, since-
ramente los datos que disponemos son por
nuestra propia evolucién , no de la globali-
dad del sector pero nos consta que es una
cuota de crecimiento muy satisfactoria.

-Las veces que hemos tenido la oportu-
nidad de hablar, me comentabas que estais
trabajando mucho la internacionalizacion
de la empresa, jqué mercados pueden ser
mas interesantes y en cuales estais tenien-
do mejor aceptacion?

Asi es, estamos haciendo un esfuerzo
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personal y econédmico en internacionalizar
Laqgtia.

Como estrategia, hemos concentrado
nuestro esfuerzo en determinados merca-
dos que entendemos que son receptivos a
nuestro concepto de producto mds natural.

Por el momento estamos francamente
satisfechos de los resultados obtenidos has-
ta ahora.

-Salir a vender productos fuera jes sin-
toma de que el mercado nacional no ofre-
ce buenas perspectivas de crecimiento?

Esa no es en absoluto la razén, es mds,
estamos creciendo en ventas en el mercado
nacional. La razén es que creo que la mayo-
rfa de los fabricantes de cualquier tipo si no
piensan en la internacionalizacién de sus
empresas o productos tendrdn menos
oportunidades de consolidar o mejorar los
resultados sus empresas y yo quiero que
Lagtia siga creciendo. Estamos viviendo en
un mundo globalizado y como tal nuestro



mercado es el mundo.

-La competencia dentro de la gama de
producto que trabajais es grande, jqué
crees que os puede diferenciar del resto
de la oferta?

Efectivamente hay una gran competen-
cia, no solo nacional sino la de otros fabri-
cantes europeos que tienen una sélida pre-
sencia en el mercado desde hace muchos
anos.

Creo que nuestra mayor ventaja es la
relacién calidad-precio. Tenemos una gran
oferta de productos de excepcional calidad
a unos precios justos y acordes al mercado,
si a eso le afadimos la flexibilidad y la agili-
dad con la que normalmente trabajamos
hacen de Laqtia sea una empresa muy
atractiva, como atestigua el crecimiento
permanente vy sostenido que mantenemos,
incluso en mercados tan maduros como el
briténico, el francés y por supuesto el nues-
tro.

-Quizas la leche sea vuestro “producto
estrella” por asi llamarlo, tanto la Natur
como el Preparado Lacteo, ;qué singulari-
dades presentan para ser el actor principal
en vuestro catalogo? ;Qué aportan al ope-
rador?

Estoy de acuerdo en que los lacteos son
nuestros productos estrella, y la razén prin-
cipal es porque todos ellos poseen un
caracteristico sabor natural ya que estdn
elaborados Unicamente con leche y sus
derivados, sin més aditivos. Ademads, gracias
a nuestro exclusivo método de fabricacién
conseguimos una gran regularidad en facto-
res tan importantes como la granulometria
y la fluidez. Todas estas caracteristicas hacen
que nuestros clientes estén en general muy
satisfechos con nuestra extensa gama de
productos.

-La calidad de la leche debe ser el prin-
cipal factor que influye en que un produc-
to terminen triunfando o no, ;cual es la
procedencia de la que empledis?

Unicamente utilizamos leches de origen
francés, belga y holandés con proveedores
que nos garantizan la mejor calidad y una
perfecta trazabilidad del producto para
conseguir los mejores resultados posibles
en el proceso de fabricacién.

-Entre la calidad de un café en grano y
la moda de las capsulas, jsigue habiendo
espacio para el soluble en el vending? Aun-
que se hace café de muy buena calidad, jes
un producto que se queda atras o por
precio merece la pena para el operador?
{Es la calidad del soluble lo que puede

“LOS LACTEOS SON NUESTRO
PRODUCTO ESTRELLAY LA
RAZON PRINCIPAL ES PORQUE
TODOS POSEEN UN CARACTE-
RISTICO SABOR NATURAL YA
QUE ESTAN ELABORADOS SOLO
CON LECHE Y SUS DERIVADOS,
SIN MAS ADITIVOS”

hacer que se queda atras?

El café soluble para nosotros y creo que
para el resto de mis colegas fabricantes es
en comparacién con los demds productos
de nuestro portfolio un producto comple-
mentario, ya que el café en grano se ha
impuesto definitivamente desde hace afios
en nuestro sector.

-En el segmento de las infusiones, hay
un gran desarrollo gracias a una mayor
aceptacion por parte del consumidor, pero
pasa un poco como con el café, jse pierde
calidad al presentarse de manera soluble o
es un mercado que sigue sin encajar del
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todo con el vending en Espafa?

Esto no es cierto, actualmente estamos
trabajando en el desarrollo de productos
para este segmento vy asi poder ofrecer al
mercado alternativas interesantes. Pronto
ofreceremos novedades en este sentido.

-Los que si parece que se van ganando
su espacio en las maquinas son los capuchi-
nos, ;cual crees que es su recorrido? sigue
siendo un producto demasiado caro para
el operador y, por tanto, menos rentable a
pesar de que pueda dar mas margenes a
los precios?

Asi es, este tipo de producto se ha hecho
un hueco importante en la oferta de nues-
tros clientes y cada vez son mds demanda-
dos por el cliente final, su recorrido depen-
derd en gran medida de la evolucidn de la
maquinas, si estas la fabrican con mds conte-
nedores para ofrecer mds opciones de ven-
ta, es seguro que los capuchinos serdn pro-
ductos cada vez mds interesantes para el
operador.

Con respecto a la rentabilidad, cada uno
conoce su negocio y tiene claro el producto
que le resulta rentable y el que no. Nosotros
tenemos clientes que a este tipo de produc-
to le sacan una rentabilidad muy interesante,
pero como digo, cada cual conoce su nego-
Cio y sus circunstancias.
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el vending como fuente de
ingresos en el hotel

La industria hotelera es tan diversa como
modelos de negocio tienen cabida en un
sector que el pasado afio aporté 124.000
millones de euros a la economfa espafiola
recuperando el pulso tras unos afios de
intensa reestructuracion.

Los datos de 2015 fueron mejores tanto
para las grandes cadenas hoteleras como
para los pequefios establecimientos o inclu-
so los modelos de negocio alternativos,
nimeros que este 2016 se superardn
teniendo en cuenta el aumento de las per-
noctaciones y del gasto medio registrado en
los principales enclaves turisticos.

Al abrigo de ese crecimiento, el vending
ha sabido beneficiarse, aportando ese servi-
cio extraordinario que siempre se destaca

desde la industria de los establecimientos
hoteleros y también proponiendo nuevas
soluciones para convertirse en algo mas que
un complemento.

El vending es capaz de ofrecer una solu-
cién a medida para cada tipo de negocio
segln la orientacion del propio hotel u hos-
tal, la imagen que quiera ofrecer, el espacio
que tenga para instalar maquinas o las nece-
sidades de producto que debe ofrecer

Esa diversidad ha hecho que su presen-
cia aumente en todo tipo de establecimien-
tos, teniendo una enorme importancia en
los nuevos segmentos de negocio y en luga-
res donde no existe otra oferta alimentaria
o de servicio principal como pueden ser los
propios bares o cafeterfas o los supermer-
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cados y las tiendas dentro de los hoteles.

La gran variedad hace complicado abor-
dar su evolucién de manera homogénea,
pero si hubiera que destacar un segmento
en el que el vending no deja de crecer ese
serfa sin duda en el modelo de autogestion
de los propios hoteles o de las empresas
subcontratadas que dan servicio.

Asf nos lo hacfa ver en una entrevista
concedida a nuestro medio durante la cele-
bracién de la Feria de Equipamiento vy
Hostelerfa de Mélaga, Carlos Centeno, de
N&W Global Vending, compafifa con una
gran cuota de mercado en la hotelerfa a tra-
vés de grandes operadores y también de
manera auténoma.

“Cada vez tenemos mds presencia en



hoteles mds pequefios a través
de la red de distribucién por-
que es una venta muy capilari-
zada. Son hoteles de reducidas
dimensiones que necesitan de
ese servicio 360 grados que es
capaz de aportar nuestra red
de distribucién. Como fabrican-
tes es la mdquina y el recambio
lo que suministramos, aportan-
do todo lo que necesita el esta-
blecimiento.

En estos casos, no se trata
de instalar una mdquina para el
refresco o el snack que el clien-
te necesita comprar a una hora
en la que la cafeterfa no esta
abierta, hoy en dfa el abanico
de servicios se ha ampliado con
unos nichos de mercado mucho
mds amplios que requieren un
equipamiento automatizado y a
la vez una autonomia propia del
hotel para su gestién.

Es en estos pequefios nego-
cios y también en esos nuevos
servicios que el vending ha con-
solidado donde Centeno ver
una mayor posibilidad de creci-
miento."En las grandes cadenas
hoteleras no solo vamos a
encontrar la maquina tipica que
dispensa bebidas y alimentos,

algo que ademds puede ser un
servicio que ya tengan cubierto
con la cafeterfa o la tienda de
souvenir y que, dependiendo
de la entidad del hotel, ya tiene
suficientemente instrumentali-
zado, sino de las oportunidades
que se estdn dando en esos
nuevos nichos de venta como
pueden ser la parafarmacia o la
higiene, donde todavia hay
mucho recorrido y donde Nec-
ta tiene una enorme gama de
equipos para dar el servicio
adecuado y propiciar la amorti-
zacién de los espacios’.

La idea que manejan este
tipo de grandes fabricantes de
maquinaria tanto vending como
dispensing es clara: aportar un
servicio completo que incluya
la mdquina, los recambios y la
operatividad del equipamiento.

Queda de nuevo en eviden-
cia que el vending no supone
para los hoteles una gran fuen-
te de ingresos, al menos cuando
hablamos de los hoteles mds
convencionales, un recurso que
solo se aprecia de verdad cuan-
do bajamos el ndimero de
estrellas del establecimiento o
reducimos sus dimensiones,
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siendo clave el papel que cumple el vending
en la rentabilizacién de los espacios.

En un hotel de 4 o 5 estrellas, el margen
de beneficios apenas puede ser residual en
comparacion con el servicio de bar o la
tienda, pero hoteles rurales, hostales aparta-
hoteles, etc., saber encontrar el espacio ade-
cuado y colocar el producto preciso es siné-
nimo de ingentes ingresos.

Creatividad e innovacién empiezan a
hacer falta en este sentido para presentar
propuestas innovadoras que interesen tanto
al gestor del hotel como al cliente final para
que realmente se produzca esa venta y esos
nuevos ingresos.

En la actualidad, los low cost aprovechan
todas las funcionalidades del vending, pero
un hotel de dltima generacién también pue-
de sacarle partido al vending haciendo uso
de la originalidad y la conveniencia que tam-
bién es una cualidad que se valora en un
establecimiento hotelero como puede ser
que en un recinto vacacional, en la piscina,
haya una mdquina ofreciendo crema solar.

En muchos casos hemos visto como
incluso empiezan a desplazar los tradiciona-
les minibares o los transforman en peque-

¢ Y cual es el perfil del cliente en hoteles?

Aqui nos encontramos en un cruce de
caminos muy curioso. Mientras que el ven-
ding es un recurso que se utiliza en estable-
cimientos como complemento o como
sustitutivo del servicio de bar, siendo de
por si una opcién preferida entre un publi-
co joven, el cliente tipo de los hoteles en
nuestro pafs es una persona mayor de 65
afios, un target no demasiado apegado a
este canal de consumo.

El 94% de las pernoctaciones de perso-
nas espafolas mayores de 65 afios se reali-

fias madquinas dispensadoras, ideas que al
final van dirigidas a la comodidad del usuario
pero también a una mejora en la operativi-
dad.

“Mds que una fuente de ingresos impor-
tante, el vending se utiliza para ofrecer un
cliente. En muchos
casos, también es Util para desahogar de

servicio més al

trabajo a la recepcién en momentos de
mucho flujo de clientes. Creo que no se le
da toda la funcionalidad que podrfa tener,
aunque creo que se debe mds a un tema
estético, ya que las maquinas expendedoras,
normalmente, no son muy atractivas para el
cliente. También influye el espacio ya que
ocupan demasiado y no siempre son renta-
bles”, sefiala Jairo Gonzdlez CEO del Grupo
Sidorme Hotels que en la dltima edicion de
Vendibérica participé ademds como ponen-
te en las jornadas promovidas por la organi-
zacion en la que se relacionaban la industria
hotelera y el vending.

En la capacidad que tenga el vending de
adaptarse a lo que necesitan los clientes
reside parte del éxito futuro. Jairo Gonzdlez
anima a los fabricantes a ahondar en el dise-
fio de las mdquinas y su atractivo. A dia de

SO0 A8 TS

zan en hoteles del pais, lo que supone el
porcentaje mds alto de todos los paises
europeos.

Asf lo refleja una encuesta publicada
este lunes por Eurostat, con datos de 2014,
que revela que en el conjunto de la UE, el
porcentaje de pernoctaciones nacionales
de los mayores de 65 afos es del 66%.

Es Idgico son los que cuenta con mayor
tiempo libre y aunque no siempre tienen
un gran poder adquisitivo, las opciones
para viajar con descuentos son mayores
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para este tipo de clientes. Por edades, el
mayor porcentaje de turistas que pernoc-
taron en hoteles tenfa mds de 65 afios (20
%), seguido de aquellos que tienen entre
35y 44 afos (18 %),y a continuacion se
sitéian los que estdn en la franja de edad de
entre los 55 vy 64 afos (17 %).

El nmero de pernoctaciones entre los
europeos mayores fue especialmente des-
tacable en Francia y Chipre (25 %), asf
como en la Republica Checa, Grecia y Sue-
cia (24 % en los tres casos).
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hoy son muchas las maquinas que terminan
olvidadas en una esquina del hall. Que tenga
la variedad de producto que tu cliente nece-
sita, asf como flexibilidad de cambio de refe-
rencias. También es muy importante el tener
una magquina fiable con un buen servicio de
mantenimiento”.

Hay que dejar de asociar al vending con
los establecimientos low-cost porque lo
cierto es que los nuevos modelos de nego-
cio, aunque no son cinco estrellas, promue-
ven un tipo de turismo con todas las garan-
tfas y unos estdndares de calidad que ya qui-
sieran las grandes cadenas.

Dentro de estas tendencias del turismo
moderno y muy orientada a ese viajero
joven e independiente que busca alojamien-
to econdmico pero con un aire comunitario,
los hostels son una gran oportunidad para
el vending. Dormitorios compartidos y
zonas comunes son caracteristicas esencia-
les de este tipo de alojamiento que sigue
siendo econdmico pero que ya ofrece
variantes de lujo. Dentro del ahorro de per-
sonal, la automatizacién de servicios es la
clave para ofrecer buenos precios. El ven-
ding estd entre los principales.

Lo rural hace tiempo que estd de moda
y para el vending es un camino a explorar. Es
cierto que en muchos casos se asocia con
un tipo de oferta gastrondmica, pero no
solo de snacks y bebidas vive el vending.
Aqui el hecho de que sean alojamientos sin
tiendas propias y que estas estén localizadas
a gran distancia plantean el mejor escenario
para la rentabilizacion de espacios de la que
hemos hablado.

Ni que decir tiene que el vending tampo-
co puede perder de vista las preferencias
del turista 4.0, es decir, aquel que todo lo
contrata a través de su movil. El check-in
con el teléfono o la busqueda de alojamien-
to son solo algunas de las cualidades de este
viajero moderno que, como no, también
busca poder interactuar de esta manera con
el equipamiento con el que se relaciona.
Una oferta vending que ofrezca diferente
formas de pago o que te permita elaborar
tu café preferido, ganan enteros entre un
publico con nuevas expectativas.

En este sentido también la relacién con
el mundo de los descuentos, la fidelizacion y
el trato personalizado se hacen imprescindi-
bles en unas propuestas en las que el ven-
ding debe ser una herramienta mds utilizada
por los hoteles para la comunicacién vy la
relacion con el cliente.

Nuevos modelos de negocio

Hasta ahora, el vending v la hostelerfa
han unido sus caminos en modelos de
negocio muy concretos como es el caso
del tabaco, gran aliado para todos, y el ven-
ding de pequefio formato o mini vending
para la dispensacion de productos de cui-
dado persona, preservativos, chicles, etc.

Pero un nuevo horizonte se abre con la
posible inclusion del reverse vending en
este tipo de negocio, una posibilidad a la
que los hosteleros no le pierden la pista,
sobre todo, si se extiende como obligacion
para aumentar las tasas de recuperacion
selectiva de residuos.

Hay opiniones para todos los gustos,
pero en Castilla La Mancha parece que lo
hacen a favor.Tanto la Asociacién Provincial
de Empresas de Distribucion a Horeca de
Cuenca como la Asociacién Provincial de

Distribuidores de Albacete votan por
implantar este tipo de mecanismos que ya
proliferan en otras comunidades auténo-
mas de nuestro pais.

No abogan exactamente por la instala-
cién de méquinas en sus comercios, sino
mds bien sefialan los beneficios econdmi-
cos y medioambientales de la implantacion
de un sistema de depdsito, devolucién y
retorno de los envases de bebidas, y lo
proponen como ‘“la mejor herramienta
para gestionar estos recipientes, lo que
supondria un impulso econdmico para las
empresas del sector de la distribucién y
convertirfa los residuos en un recurso’.

De una manera y otra, el vending podria
beneficiarse. Adisab y Adisbecu, que inte-
gran a las empresas que distribuyen las
bebidas, aguas, cervezas, refrescos y zumos,
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a establecimientos comerciales, bares y res-
taurantes de las provincias de Albacete y
Cuenca, apuntan que con una adecuada
logfstica este sistema de depdsito se puede
convertir en un instrumento eficiente y
sostenible, de manera que todos los agen-
tes implicados vean satisfechas sus necesi-
dades, tanto usuarios, comerciantes y los
propios responsables del sistema.

Para ambas asociaciones, este modelo
cuenta con una doble vertiente econdmica
y ambiental, ya que supone un impulso
econémico para las pymes y evitarfa el
abandono de envases de bebidas en cual-
quier lugar, pues, al tener un gravamen, los
usuarios tendrfan una motivacién extra
para devolverlo al comercio vy recuperar el
dinero, convirtiendo el residuo en un
recurso.
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JAVIER SAEZ, RESPONSABLE DE BIANCHI VENDING IBERICA

4

“Bianchi esta aportando productos
que proporcionan un valor anadido”

CON MOTIVO DE LA PRESEN-
TACION DE LA NUEVA DELEGA-
CION DE BIANCHI VENDING EN

LA CAPITAL DE LA COSTA DEL

SOL, TUVIMOS LA OPORTUNI-

DAD DE HABLAR CON JAVIER

SAEZ, RESPONSABLE DE LA
FIRMA A NIVEL NACIONAL

-Se han producido muchas novedades
desde la vuelta de la familia Trapletti a la
compaiiia. Se esta trabajando mucho en
nuevo producto, ;hacia dénde van todas
estas novedades?

Bianchi en este momento lo que intenta
aportar son productos que proporcionen
un valor afiadido a la empresa. Llevamos
tiempo trabajando con la médquina de doble
Vvaso Yy recientemente hemos incorporado a
esta mdquina un médulo que proporciona
la posibilidad de aportar un pequefio ‘mini
snack’, con lo que intentamos aportar un
servicio completo al cliente, no solo la posi-
bilidad de adquirir un café.

Al final lo que conseguimos es que el
servicio sea mds humano, mas personal,y en
el que se dan mdés opciones al consumidor.
En definitiva, que aporte ese valor afiadido
del que hablamos.

-En el tema de personalizacién se ha
avanzado bastante como pudimos ver en
Venditalia.

Allf presentamos el proyecto Diva, un
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proyecto que estard disponible préxima-
mente v en el que nos intentamos acercar al
concepto de Starbucks. El resultado debe
ser un dispensador que ofrece al cliente la
posibilidad de prepararse el producto con
su leche fresca, capuchinada, con su topping,
con su sirope... Hay mds posibilidad de ele-
gir para el cliente v, desde luego, posibilida-
des completamente distintas a las que ofre-
ce una mdquina tradicional.

A finales del pasado mes de mayo se
pusieron en marcha las primeras pruebas
con un total de diez mdquinas, la mitad en el
mercado europeo Yy la otra mitad para el
americano. Para finales de septiembre o
principios de octubre, estard en produccion
y en condiciones de poder ofrecerlo a
todos nuestros clientes.

La configuracién de la bebida se realizard
en la mdquina a través de pantalla tactil. El
cliente podrd ir eligiendo v el dispensador lo
ird guiando en todo el proceso para el
correcto posicionamiento. Se incluyen mds
sabores y texturas y por eso decimos que



nos vamos acercando a lo que se puede
encontrar en un establecimiento de
hostelerfa especializado en el mundo del
café.

-{Qué resultados se esperan obtener
de este proyecto Diva?

Pues el principal es conseguir ese valor
afadido que buscamos y que permite elevar
el ticket medio de venta. Hablamos de
mdquinas con doble vaso que tienen que
aumentar la rentabilidad.

Hoy la tecnologia touch te permite inte-
ractuar con el cliente y aportar estas confi-
guraciones y avances, una linea en la que
nosotros queremos seguir indagando vy
aportando.

Una de las grandes ventajas de este tipo
de propuesta es que se aumenta la oferta
de la mdquina. Podemos incluir muchos
tipos de café y bebidas diversos que ademds
no parten de precios cerrados. Desde un
precio base, a través de los afiadidos que
queremos en nuestra bebida, hace que el
ticket medio de venta cambie por completo
de un cliente a otro.

Ademds de la repercusion monetaria,
otro enfoque es la diferenciacion. Con este
tipo de mdquinas se estd presentado un ser-
vicio completamente diferente a lo que
podemos encontrar en las maquinas actua-
les v al final esto permite diferenciarte.

-Pero no son maquinas para todo tipo
de clientes con los que trabajais ;o si?

Son mdquinas para clientes especificos.
Estd enfocada a un perfil de cliente bastante
bien definido.Sobre todo, estdn dirigidas a
dreas de servicio, universidades, hospita-
les... En el vending cautivo de la empresa
tradicional ese perfil de maquina a lo mejor
no encaja de la misma manera, aunque al
final también es una cuestién de las exigen-
cias que te marque el consumidor.

En la nueva etapa de BianchiVending lo
que se estd pretendiendo que las nuevas
mdquinas aporten valor afiadido para que
nuestros clientes puedan vender un produc-
to diferente a un precio diferente. Igual
sucede en la gama estdndar, estamos inten-
tando que no sea una maquina mas y se
quede antigua a las primeras de cambio.
Hoy en dfa, todas las maquinas que se fabri-
can desde Bianchi pueden trabajar con dis-
tintos tipos de teclado, pueden aceptar
todos los medios de pago disponibles v se
pueden ir actualizando a medida que se
incorporan innovaciones o van surgiendo
novedades.

Si quieres cambiar la mdquina de aqui a

unos afios, solo tienes que modificar la con-
figuracion de la interface por ejemplo para
que el equipo sea totalmente diferente.

-;También existe esa versatilidad a nivel
de software?

Toda nuestra tecnologfa, en cuanto a pla-
ca, estd preparada para poder trabajar con
cualquier sistema de telemetria. Nosotros
no desarrollamos esta linea como tal pero sf
somos conscientes de que los equipos
deben estar dispuestos a aceptar esta tec-
nologfa y adaptarse a los sistemas que se
van implementando desde las empresas
dedicadas expresamente a ello.

-i{Qué supone la apertura de una dele-
gacion propia de la marca en Malaga?

Para nosotros es muy importante tener
presencia directa de una empresa que nos
represente en la zona, que pueda dar servi-
cio técnico y atencion directa al operador
en el momento que necesite un recambio o
soporte. En Andalucfa tenemos otros cola-
boradores y Vending Mdlaga dard servicio
propio en toda la Costa del Sol. Para noso-
tros es importante tener ese contacto
directo, llevamos unos afios queriendo
potenciar esa cercanfa y en este caso lo
hemos conseguido con una empresa expe-
rimentada que ademds conoce bien la mar-
ca.

-{Cbémo se ve el mercado nacional des-

“EL RESULTADO

DEBE SER UN DIS-

PENSADOR QUE
OFRECE AL CLIENTE
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de la perspectiva de una empresa como
Bianchi?

El mercado empieza a moverse, este afio
hemos notado una mejorfa respecto a los
anteriores. A nivel global, los datos estdn ah,
y un incremento del 36% en ventas es
importante y nos estamos beneficiando
todos. Cada uno en su porcentaje, se lleva
algo positivo.

Estamos contentos con la evolucidn y en
esto ha sido muy importante para la com-
pafifa la incorporacién de nuevo de la familia
Trapletti, fundadora de la empresa.

Se ha dado un nuevo impulso a la com-
pafifa y a nosotros nos ha favorecido al
mejorar la cuota de mercado con estos pro-
ductos nuevos que estamos lanzando.

Respecto a lo que esperamos para este
afio es que la evolucidn se mantenga como
en el primer trimestre. A finales del segundo
ya estd siendo positivo y aunque el verano
es una época en la que todo se queda para-
do, si a finales de afio continda la tendencia,
tendremos un 2016 muy positivo para la
empresa.

El parque de mdquinas estd anticuado y
esperamos que poco a poco el operador
tenga capacidad para empezar a invertir y
renovar. Las sensaciones son buenas pero
dependemos de factores que se escapan de
nuestro dfa a dfa.

LA POSIBILIDAD
DE PREPARARSE EL

PRODUCTO CON
SU LECHE FRESCA,

CAPUCHINADA,
CON SU TOPPING,
CON SU SIROPE..."
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‘ MEDIOS DE PAGO ‘

SUZOHAPP amplia sus soluciones de pago
con tarjeta con la serie P6

Ahora que se consolida el cambio de lide-
razgo en la economfa diaria de los espafioles,
en la que el efectivo pierde la primera plaza
en favor de las tarjetas, SUZOHAPP se lanza
de nuevo a mejorar las prestaciones de sus
soluciones de pago para integrar esta formu-
la en el vending.

Segun datos del Banco de Espafia, al tér-
mino del primer trimestre del afio, las
compras en los terminales de puntos
de venta instalados por los bancos en
todo tipo de comercios superaron
por 1.213 millones de euros al total
del dinero retirado en los cajeros
autométicos.

No puede ser mejor momento
para el lanzamiento de la serie P6, la
dltima generacion de terminales de
pago con tarjetas de crédito/débito, disefiada
expresamente para aplicaciones de maquinas
expendedoras, que estard en la cartera de
productos de la compafifa a partir de sep-
tiembre de este afio.

“La serie P6 ofrece una solucién comple-
ta para pagos generales sin dinero en efectivo
al mercado de las maquinas expendedoras
con tres variantes de producto: P66, P68 y
P60”, explican en su boletin de noticias.

El P66 es una terminal de elegante disefio
basada en la especificacion de la Asociacion

Europea de Fabricantes de Mdquinas Expen-
dedoras para transacciones sin contacto y
moviles.

El modelo P68 es compatible con todas
las tecnologfas de tarjetas, tales como pagos
sin contacto, pagos mdviles, con chip de con-
tacto y con banda magnética (para pasar la
tarjeta).

Diseflada especificamente para maquinas
en las que no es posible integrar un terminal,
como, por ejemplo, mdquinas de café de
sobremesa, el sistema P60 se puede montar
de forma segura sobre mostradores, en la
pared o en otros lugares.

Nueva libra

La introduccidn el préximo afio de la
nueva moneda de una libra es todo un reto
para los operadores de vending que, como
ya han tenido que hacer en los paises inte-

H e

grados en el euro con la nueva serie de bille-
tes, tienen que adaptar sus sistemas de pago
a sus requerimientos para que puedan ser
aceptadas por los monederos.

Ya hay varias empresas que lo tienen
todo preparado para comenzar a cambiar
equipos y actualizar software, entre ellas,
SUZOHAPP que acaba de anunciar que el

monedero Currenza C2 estd listo
para trabajar con la nueva moneda.

Los fabricados a partir de agosto
de este afio incorporan la tecnologfa
para la aceptacion de esta moneda,
disefiada con el objetivo de mejorar
la seguridad ante la falsificacion sien-
do de dos colores y fabricada tam-
bién en dos tipo de material, incluyen-
do un disefio de doce lados.

Estd previsto que entre en circulacion en
marzo del afio proximo y hasta septiembre
convivird con la moneda actual de una libra.
Cuando esta se retire totalmente del merca-
do, los operadores solo tendrdn que desacti-
varla del monedero mediante la pantalla que
incorpora, un proceso de sencilla configura-
cion.

Hasta entonces tienen de plazo los ope-
radores ingleses para sustituir los monede-
ros mas obsoletos o actualizar los mds
modernos con el nuevo software.

Nayax se hace con VendSys para asaltar el
mercado estadounidense de pagos

Nayax mueve pieza para reforzar su posi-
cion en el mercado estadounidense de ven-
ding y ventas desatendidas. La compafifa de
medios de pago acaba de anunciar la compra
de VendSys, una empresa centrada en el
desarrollo de software de gestion para el
canal.

Con mds de 150 clientes dentro del
ambito de la venta y distribucion automdticas
a lo largo de todo el pais, operadores de dife-
rentes tamafios y en algunos casos con mds
de 15.000 mdquinas, el software de VendSys
estd muy bien posicionado.

Su herramienta ofrece soluciones de

negocio ‘full line’ para satisfacer las necesida-
des del cliente en todos los niveles, incluyen-
do prevision de la demanda, logfstica de la
cadena de suministro, gestion de inventario y
procesos de mantenimiento de equipos.

El objetivo de Nayax es mejorar su posi-
cionamiento en el mercado estadounidense
pero también completar su oferta con una
solucién multidisciplinar y muy completa, al
tiempo que proporciona nuevos servicios de
valor afiadido para sus clientes a nivel mun-
dial.

La solucién de Nayax 360° para los pagos
sin efectivo y dispositivos de telemetrfa incor
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pora una serie de tecnologfas lideres, como
son lectores de tarjetas de crédito EMV cer-
tificado, la tecnologfa celular LTE y pantallas
tactiles para una variedad de aplicaciones.

Las opciones de pago incluyen tarjetas de
crédito y débito, Apple Pay, Google Wallet,
PayPal y, de propiedad exclusiva, la aplicacion
Monyx desarrollada por la propia Nayax.

Como complemento dentro de la linea
de software de gestién de dispositivos, la
adquisicion de VendSys permite a Nayax
empezar a ofrecer otras soluciones de ges-
tién empresarial a operadores tanto de
EEUU como a nivel internacional.
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Apple Pay irrumpe en el vending canadiense
junto a PayRange y la CNVA
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Mientras en nuestro pafs ya se hace espe-
rar mds de la cuenta, Apple Pay se extiende
por medio mundo. Lo hace asociado a los
grandes bancos de cada zona y también gra-
cias a la intervencién de determinadas
empresas de medios de pago que facilitan su
implantacién en cada sector.

En el caso el vending, asistimos a una nue-
va alianza por parte de la Asociacion Nacio-
nal de Vending de Canadd y PayRange, una
empresa de reciente creacién pero de rapida
implantacién por el continente norteameri-
cano gracia a su apuesta por los pagos mdvi-
les en el vending.

Empresa y colectivo empresarial han lle-
gado a un acuerdo para llevar las nuevas for
mulas de pago mdvil a todos los operadores
y méquinas expendedoras del pais con una
férmula que se anuncia como la menos cos-
tosa y mas sencilla del mercado.

Con una simple conexién de USB vy la
descarga de la aplicacidén, cualquier equipo

ELEGANT LINE

puede empezar a trabajar con la app gratuita
creada por la compaiifa y disponible tanto
para dispositivos iOS como Android. Funcio-
na con la asociacién de la cuenta bien a una
tarjeta de crédito o débito o a una utilidad
como la propia Apple Pay.

La CNVA muestra su total confianza en
PayRange para facilitar el acceso de las
empresas operadoras a los modernos siste-
mas de pago cashless sin tener que invertir
grandes cantidades de dinero en actualizar
los equipos.

En nuestro pais seguimos esperando la
llegada de Apple Pay, aunque ya hay diferen-
tes sistemas de pago para el vending compa-
tibles con esta aplicacion que también pode-
MOS Usar en nuestro pais siempre que tenga-
mos una cuenta en la App Store del Reino
Unido.

Lo mismo a finales de afio estd en el mer-
cado, mientras tanto Samsung Pay sigue
aprovechando la circunstancia.

W bt 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 combinacion
correcta entre los sistemas de distribucion
automatica y los sistemas OCS.

DADESIGNGROUP

Italy System Vending Area

Via Faggiana, 62 » 04100 ¢ Latina * Italia * Tel.+39.0773.611333
www.dadesigngroup.it « e-mail: info@dadesigngroup.it
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EL REVERSE VENDING LLEVA ANOS FUNCIONANDO
CON EXITO EN MEDIA EUROPA Y CON INICIATIVAS
DESTACADAS EN NUESTRO PAIS. SIN EMBARGO,
AHORA EXPERIMENTA UN NUEVO IMPULSO GRA-
CIAS A LAS NUEVAS INICIATIVAS LEGISLATIVAS Y
TAMBIEN AL INTERES EMPRESARIAL DE NUEVOS
AGENTES OPERADORES

Nuevas perspectivas en torno al
reverse vending

El debate sobre el Sistema de Depdsito,
Devolucién y Retorno de envases lleva afios
abierto en un equilibrio entre los defensores
y los detractores que ni pactado tendria tan-
ta igualdad.

Con las nuevas iniciativas institucionales
que estdn sobre la mesa en regiones como
las Islas Baleares o la Comunidad Valenciana,
el tema cobra un nuevo interés a nivel global,
pero también lo hace a nivel particular en un
negocio como el vending, donde hay empre-
sas del sector directamente implicadas y
donde también encontramos nuevos mode-
los de negocio que buscan hacerse un hueco
ante la atenta mirada del profesional que no
termina de saber si tiene recorrido o no.

En nuestro pais funciona un Sistema Inte-
grado de Gestién de Residuos que por
medio de organizaciones sin dnimo de lucro,
integradas por las propias empresas que
manejan el sector que genera los residuos y
que debe hacerse cargo de ellos, se respon-
sabiliza de la recogida, transporte, almacena-
miento y el reciclado de los mismos.

En esta lista no solo estd Ecoembes, aun-
que es la mds representativa, Ecolec, Ecovi-
drio, Sigaus, Ecopilas, Ambilamp, Sigre, etc.,
son colectivos que ejercen esta labor cuyo
principal objetivo es impedir que los residuos
que pueden ser aprovechados acaben en el
vertedero o lo que es peor; en las calles, los
mares, los rios, las playas. ..

La falta de conciencia entre la poblacién,
la escasa responsabilidad personal que se tie-
ne de manera colectiva e individual y el
aumento constante en la generacién de resi-
duos generan problemas ambientales que
estdn llegando al colapso en algunos casos.

La mejor manera de luchar contra esta
situacién es generar menos residuos, reducir

la huella ecoldgica a nivel personal, pero tam-
bién en el dmbito industrial. Este debe ser el
primer objetivo, el segundo, gestionar de la
mejor manera posible el residuo que se pro-
duce.

No solo hay una manera de hacerlo bien,
ni la que escoge cada pais es la mejor o la
peor.Todos los sistemas pueden ser eficaces
si se ejecutan bien, si hay confianza y transpa-
rencia, incluso todos pueden ser comple-
mentarios y no por ello mds costoso, aunque
asi se esgrima desde diferentes frentes para
atacar al contrario defendiendo la economia
de la"eliminacién de duplicidades".

Por tanto, el debate no debe-
ria cefiirse a SIG frente a
SDDR sino a cémo elimina-
mos el 100% de los resi-
duos (y en este caso
vamos a cefiirnos a los
envases ya que es el
segmento que mas
afecta al sector del
vending, aunque ya
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LA MEJOR MANERA DE LUCHAR
CONTRA ESTA SITUACION
ES GENERAR MENOS RESI-
DUOS, REDUCIR LA HUELLA
ECOLOGICA A NIVEL PERSONAL,
PERO TAMBIEN EN EL AMBITO
INDUSTRIAL.

hay iniciativas para la recogida de pilas

luminarias e incluso residuos electrdnicos).
Que sean las empresas las que declaran
cudntos envases ponen en el mercado, que
paguen por ello y que luego se responsabili-
cen de recuperar lo maximo posible, algo
que resume en parte lo que supone un SIG,
no es suficiente. Los propios datos de Eco-
embes, la que se ha mostrado mas beligeran-
te con el sistema SDDR, corroboran que no
se llega a los objetivos que deben ser como
la Biblia del reciclaje. Representan 12.100
empresas y gestionan 560.000 contenedores
amarillos y azules, sin embargo, como gran
proyecto se marcan la recuperacion del 80%

de los envases domésticos para 2020.
En su propia memoria de actividades del
afio 2015, la organizacién afirma haber
logrado reciclar el 74,8% de los residuos
de envases que gestiona. Nada informa
sobre los que se quedan fuera de la
cadena y que también son responsa-
bilidad de las empresas integradas.

Se puede ser mds ambicioso y también
méds efectivo y en esto se basan los defenso-
res de los SDDR. Como complemento o

I?Hl

EL DEBATE NO DEBERIA CENIRSE
A SIG FRENTE A SDDR, SINO A
COMO ELIMINAMOS EL 100%

DE LOS RESIDUOS Y QUE MECA-
NISMOS PUEDEN CONTRIBYUR

A MEJORAR LAS TASAS DE
RECUPERACION

sustitutivo, mediante un sistema que incluya
mds obligacion por parte de los comercios,
las empresas y el consumidor, y también més
concienciacion, persiguen porcentajes mds
ambiciosos y ponen como ejemplo Alema-
nia, el pafs que recicla el 98% de sus envases,
seglin sus propios datos todo hay que decir
lo.

Para nada hay que desmerecer la labor
que se realizan desde los Puntos Verdes. Sin
ellos, las circunstancias serfan mucho peores,
pero hay que hacer algo mds y esta es la
posibilidad que algunas administraciones,
empresas y personas ven en métodos com-
plementarios.

Oportunidad de negocio para
el vending

Para el vending se reactiva un modelo de
negocio que no solo tiene a un gran protago-
nista como Tomra. Hay mds fabricantes, tam-
bién mds baratos y, sobre todo, nuevas inicia-
tivas con las que se genera negocio, pero o
mds importante, se consiguen recuperar mas
envases.

Lo admitia Joachim Quoden, director de
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PARA NADA HAY QUE DES-
MERECER LA LABOR QUE SE
REALIZAN DESDE LOS PUNTOS
VERDES. SIN ELLOS, LAS CIR-
CUNSTANCIAS SERIAN MUCHO
PEORES, PERO HAY QUE HACER
ALGO MAS

Expra, y experto en el tema en una entrevis-
ta reciente al diario El Mundo:“La ventaja cla-
ra estd en que con el doble modelo se reco-
gen mds botellas y envases, eso no tiene dis-
cusion”. El problema llega por el coste que
genera la adquisicién de estas maquinas o el
esfuerzo que tienen que hacer los pequefios
y medianos comercios para implantaras o,
en caso de no poder adquirirlas, encargarse
de gestionar todo el proceso de recogida,
almacenamiento y transporte.

Si, la implantacién de un SDDR supone
costes extras y esfuerzos, pero si no se afron-
tan mds caro nos salen los mares contamina-
dos, las calles llenas de papeles y latas o los
campos llenos de restos de vidrid y pldstico
que tarda en descomponerse cientos de
anos.

Aunque Tomra como fabricante mono-
poliza gran parte del mercado y sus maqui-
nas son caras, dirigiéndose sobre todo a
grandes espacios comerciales, hay muchas
mds alternativas. La primera patente de una
reverse vending se sitla en la década de
1920 por lo que este tipo de maquinas estdn
tecnoldégicamente aceptadas y existen
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LA VENTAJA CLARA ESTAEN
QUE CON EL DOBLE MODELO
SE RECOGEN MAS BOTELLAS
Y ENVASES, ESO NO TIENE DIS-
CUSION. EL PROBLEMA LLEGA
POR EL COSTE QUE GENERA LA
ADQUISICION DE ESTAS MAQUI-
NAS O ELESFUERZO QUE TIENEN
QUE HACER LOS PEQUENOS Y
MEDIANQGS COMERCIOS PARA
IMPLANTARLAS

AUNQUE TOMRA COMO
FABRICANTE MONOPOLIZA
GRAN PARTE DEL MERCADO Y
SUS MAQUINAS SON CARAS,
DIRIGIENDOSE SOBRE TODO A
GRANDES ESPACIOS COMER-
CIALES, HAY MUCHAS MAS
ALTERNATIVAS. CADA VEZ ADE-
MAS SURGEN NUEVAS EMPRE-
SAS QUE HAN CONTRIBUIDO A
ABARATAR LOS COSTES

TODAS FUNCIONAN DE LA
MISMA MANERA: EL USUARIO
INTRODUCE SUS ENVASES,
LA MAQUINA LOS PROCESA
Y CUANDO SE TERMINA DE
INTRODUCIR LOS ENVASES
ENTONCES EL USUARIO PRESIO-
NA UN BOTON Y SE IMPRIME
UN TICKET CON LOS ENVASES
INTRODUCIDOS.

muchos fabricantes en el mercado.

Todas funcionan de la misma manera: el
usuario introduce sus envases, la maquina los
procesa y cuando se termina de introducir
los envases entonces el usuario presiona un
botdn y se imprime un ticket con los envases
introducidos.

En el caso de los comercios que no tie-
nen mdquinas, ese dinero que previamente
ha sido depositado como fianza por el com-
prador, afiadido al precio del producto o no
(aqui sf que hay debate para rato), se devuel-
ve de manera directa, en el caso de las
méquinas, por ejemplo, se imprime un ticket
que luego se convierte en un descuento.

Las capacidades de las mdquinas son muy
diversas en cantidad y en tipo de envase que
es capaz de recoger, ya que en su mayoria
estdn especializadas, algo que sus detractores
también utilizan en su contra ya que depen-
den de otros sistemas para la recogida de
materiales como el cartdn o las bandejas de
poliestireno, por nombrar dos ejemplos.

En nuestro pais Tritech ha tomado la ini-
ciativa asocidndose no solo a una empresa
como Madrid FAS Machine, sino introducién-
dose en el comercio a través de grandes
compafifas como lkea o Decatldn, ademds
de llevar afios funcionando en ltalia.

También hay fabricantes mas modestos
como Ecomain, cuya mdquina es capaz de
albergar hasta 150 botellas de pldstico y
tetrabrik y 400 latas en su modelo mixto
(botellas/tetrabrik + latas). En su modelo Uni-
co estas capacidades se duplican alcanzando
las 300 botellas/tetrabrik y las 800 latas.

Sumodelo de negocio se basa en la venta

SISTEMA DE DEPOSITO,
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del espacio publicitario de la mdquina.
“Actualmente Ecomain vende el espacio
publicitario en la mdquina, ya que dispone-
mos de soporte publicitario a través de la
publicidad fija en el exterior de la maquina,
publicidad dindmica a través de una pantalla y
publicidad promocional a través de la impre-
sién de tickets de descuento”, nos comenta-
ba Didac Alvarez, impulsor del proyecto que
ahora ha encontrado el respaldo de Planeta
Monster que lo estd llevando a diversos
municipios a través del programa de incenti-
VOS.

Hay otras empresas desarrolladoras
como Wincor Nixdorf, Envipco o RVC, y casi
todas ofrecen las mismas utilidades. Una vez
escogida la mdquina, las posibilidades de
negocio a través de la publicidad o los pro-
gramas de fidelizacién, mds los incentivos de
los descuentos forman parte de esta cadena
en la que ademds se puede sacar partido
vendiendo los residuos, si son de calidad y en
volUmenes que merezca la pena manera.

Para una empresa ademds, tiene ciertos
beneficios operativos al suponer ahorros en
el propio tratamiento de estos residuos, mds
limpieza y mds orden a la hora de tratarlos,
ademds de quitar la responsabilidad a la per
sona de la empresa que deba gestionarlos.

Buscar patrocinadores o socios forma
parte de este modelo de negocio que per-
mite la creacidon de plataformas de apoyo y
que se basa en la promocion entre los pro-
pios usuarios.

Es un negocio escalable, cuyos beneficios
varian en funcién de las necesidades y tam-
bién de las imposiciones, ya que en la actuali-
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dad no es raro encontrarse estos sistemas
como exigencia para los servicios vending
que se prestan por ejemplo en la empresa
publica.

También contribuye a mantener una rela-
cidn directa con el cliente, ya que se crea un
contacto continuado en el tiempo y de
beneficio mutuo.

Una legislacion adecuada
beneficiaria al reverse vending

Este es un modelo de negocio que lleva
afos llamando a las puertas de nuestro pafs
pero que no ha terminado de encajar. La
oposicién es grande y el marco legislativo
tampoco ayuda. Una modificacion reglamen-
taria para dar cobertura al Sistema de Dep6-
sito y Retorno serfa un espaldarazo definitivo
y lo cierto es que algunos avances se han
producido como el apoyo recibido desde el
Senado hace unos meses.

La'Ponencia de estudio para la evaluacion
de diversos aspectos en materia de residuos
y el andlisis de los objetivos cumplidos y de la
estrategia a seguir en el marco de la Unidn
Europea ha aprobado’, en su reunién cele-
brada el 7 de octubre de 2015 y en el docu-
mento publicado posteriormente en el BOE,
se hace una pormenorizada defensa del sis-
tema de retorno a través de mdquinas auto-
mdticas, un apoyo que sigue sin llegar a la
regulacion y, menos, en forma de incentivos a
las iniciativas que ya existen y que son
muchas pero aisladas.

Uno de los principales defensores de los
sistemas de reverse vending fue José Manuel
Ferndndez Echevarria, director general de la
Federacion Espafiola de Empresas de Distri-
bucidn a Hostelerfa y Restauracién. En su
intervencion asegurd que su sector, “‘con su
actual logistica inversa, ademds de recoger
los envases reutilizables puede hacer la reco-
gida de los envases de un solo uso, en toda la

Horeca y en la alimentacion tradicional inde-
pendiente”. A pesar de los argumentos en
contra de la gran distribucion, su puesta en
marcha, como en muchos otros paises,
supondnia solamente un esfuerzo de adapta-
cion en la distribucidn, en realidad es acomo-
dar el espacio, porque el coste de las maqui-
nas, cuando es automatico, lo paga el sistema.
El esfuerzo real en la aplicacién del sistema
de depdsito es del consumidor y este estd
dispuesto a hacerlo”, afiadfa.

Y es cierto que cada vez hay mds secto-
res que se posicionan a favor de este sistema.
lgual ocurre con los usuarios que ven nuevas
oportunidades tanto para reciclar como
para obtener determinados incentivos que
no tienen que ser solo las devoluciones del

dinero que han adelantado.

En este sentido, desde Ecoembes se
advertfa no hace demasiado que esto supo-
ne un engafio a los ciudadanos que ya pagan
un punto verde para que los envases sean
reciclados, algo que no se dejaria de pagar y
que obligarfa a una doble imposicidn.

“Ahora primero deberdn pagar hasta 40
céntimos por envase que recuperardn si lo
devuelven en determinados lugares, frente a
los 8 céntimos actuales. Precisamente con
ese dinero -el de los envases que no se
devuelven- se financia el sistema SDDR, por-
que el 35 por ciento de los envases se calcu-
la que no retornan, de modo que se castiga
al consumidor”, advertfa el consejero delega-
do de Ecoembes, Oscar Martin,
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LAS CAPACIDADES DE LAS
MAQUINAS SON MUY DIVER-
SAS EN CANTIDAD Y EN TIPO
DE ENVASE QUE ES CAPAZ DE

RECOGER, ALGO QUE SUS
DETRACTORES TAMBIEN UTI-
LIZAN EN SU CONTRA YA QUE

DEPENDEN DE OTROS SISTEMAS
PARA LA RECOGIDA DE MATE-
RIALES COMO EL CARTON O EL

POLIESTIRENO

PARA UNA EMPRESA ADEMAS,
TIENE CIERTOS BENEFICIOS
OPERATIVOS AL SUPONER AHO-
RROS EN EL PROPIO TRATAMIEN-
TO DE ESTOS RESIDUQS, MAS
LIMPIEZA'Y MAS ORDEN A LA
HORA DE TRATARLOS, ADEMAS
DE QUITAR LA RESPONSABI-
LIDAD A LA PERSONA DE LA
EMPRESA QUE DEBA GESTIO-
NARLOS.
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ANTONIO MONOPOLI, RESPONSABLE COMERCIAL DE TRITECH PARA ESPANA Y PORTUGAL

“Nuestra maquina es complemento a
cualquier punto vending ”

-Las maquinas de reciclaje de Tritech
presentan diferentes oportunidades segun
el tipo de negocio, jen qué tenemos que
fijarnos?

Las méquinas de reverse vending creadas
por Tritech permiten muchas aplicaciones.
Para el dmbito de los operadores, Madrid
FAS Machine es la encargada de comerciali-
zar los equipos, pensados para instalar junto
a otras expendedoras, y desde Tritech dirigi-
mos el modelo de negocio a todas aquellas
empresas interesadas en gestionar sus resi-
duos o reciclarlos.

Nuestro objetivo este afio es contactar
con todas aquellas empresas que puedan
estar interesadas en promover la recogida
selectiva de residuos valiosos como pueden
ser latas o envases PET.

El concepto es el mismo para ambos
segmentos, se trata de un equipamiento diri-
gido a recuperar diferentes tipos de resi-
duos de manera sencilla y cdmoda.

-La inversion es importante, sin embar-
g0, hay a quien le cuesta ver los beneficios
al margen de la contribucion ambiental.

Hay muchos beneficios y podemos
poner diferentes ejemplos. En un hospital las
zonas ‘break’ tienen que estar limpias y dar
una imagen de orden determinada. Normal-
mente son espacios donde se acumulan
papeleras y envases y el resultado no es
siempre el mas optimo. Con estas maquinas
lo que logramos es un espacio mucho mds
ordenado vy limpio, directamente eliminamos
el problema.

También se reducen costes operativos. El
ratio de compactacién de estos productos o
residuos es de uno a siete, esto quiere decir
que, en vez de recoger siete bolsas de deter-
minado material, recojo una. El personal que
tienes que dedicar a este trabajo se puede
optimizar y dedicar a otras labores, lo que
supone un buen ahorro a lo largo del afio.

Ademds, son residuos valiosos. En un
dmbito grande, son residuos que puedo
vender, con los que puedo negociar.

Es una inversion importante si, pero si
valoramos los beneficios operacionales que
aportan, al final no hablamos de costes, sino
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de servicio, limpieza, reduccidn de gastos e
imagen.

-Vuelve a ser un sistema que parte de la
necesidad de contar con la colaboracion
del ciudadano, basicamente va dirigido al
usuario final, jpuede esto suponer un pro-
blema?

Sin duda hay que contar con el agente
dltimo, la persona que recicla. El usuario final
es clave. Hablamos de mdquinas que estdn
de cara al publico y que ejercen una labor
de comunicacién importante.

El usuario final es una pieza clave porque
nos encontramos ante la fase previa, en la
que el usuario compra una botella o una lata
y no la tira al cubo o a la papelera, sino que
directamente la inserta en el mecanismo de
reciclaje que ya empieza en este tipo de
méquina.

Es, por tanto, un elemento educativo y de
comunicacion, por lo que fomentar la cultu-
ra de reciclaje es importante. Son maquinas
que ya se instalan en el colegio, lugares obje-
tivo porque son espacios donde debe
empezarse a educar en valores enfocados al
respeto por el entorno y la recuperacion de
residuos.

No solo es una mdquina de recogida de
residuos, es una herramienta que contribuye
a expandir la cultura de reciclaje también a
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nivel institucional.

-;Y también es un nuevo modelo de
negocio?

Si, también es marketing. Es una opcion
optativa que se puede integrar segin la
demanda del cliente. Se trata de posibilitar
un programa de incentivos que permita
devolver al consumidor determinada
“recompensa’’ por depositar sus residuos en
la méquina.

El sistema puede ser a través de bonos,
descuentos u otra alternativa. En algunos
puntos como supermercados se emplea
para la fidelizacién del cliente promoviendo
descuentos y demds. Es un recurso del que
se pueden aprovechar los consumidores vy
sacar partido al entrar en esta cadena de
reciclaje como parte activa. Hay muchas
aplicaciones posibles.

-;Dénde podemos ver ejemplos de
esto que nos cuentas’

Decathlon, lkea, aeropuertos, polidepor-
tivos, colegios... En Espafia después de dos
afios son 150 méquinas instaladas. Seguimos
claramente en este proceso de formary
crear cultura en el consumidor ya que para
nosotros es lo mds importante, que se
entienda la funcién que pueden cumplir
estas mdquinas y que las empresas las vean
como aliadas.



ferias / hostelvending

AGENDA

Avance del calendario de eventos para el

Todavia quedan grandes citas por cerrar
y ya tenemos un calendario bastante com-
pleto y prometedor para el préximo afio.
Con ferias especializas del sector y exposi-
ciones de industrias afines dentro y fuera de
nuestras fronteras, el vending tiene nuevas
opciones para promocionarse y para sacar
partido de la promocién comercial que
aportan este tipo de eventos.

Para empezar, hacemos un recorrido
por las ferias propias del sector que arran-
can en marzo con
Vending Parfs. Del
I5al |7 en el recin-
to de Porte de Vers-
ailles, la feria france-
sa vuelve a coincidir
con Parizza y Sand-
wich & Snack Show,
una férmula que
dieron por buena
los organizadores el
pasado afio y que se
centra en el “snac-
king" y el café para
atraer el interés tan-
to de las empresas
nacionales como de
las internacionales.

Solo unos dfas des-
pués se celebra en Brasil Expovending &
OCS.Tras dar la sorpresa y suspender su
convocatoria de septiembre de este afio, la
feria se traslada a 2017 buscando mayor
participacion y también mds estabilidad en
un pafs que estd viviendo un afio bien movi-
do en lo social y lo politico.

No faltard tampoco a su convocatoria
anual China International Self-service, Kiosk,
Vending Show que en su décimo quinta edi-
cién se volverd a celebrar en el Centro de
Exposiciones de Guangzhou del | al 3 de
marzo.

También con periodicidad anual estd
establecida VendExpo en Moscu que se ini-
cia el 28 de febrero y se alarga hasta el e de
marzo para reunir a toda la industria relacio-
nada con la venta automética y autoservicio.

En abril serd la NAMA One Show que
ese afio regresa a Las Vegas del 19 al 21

proximo 2017

para congregar a toda la industria nortea-
mericana del vending y los micromarkets, un
concepto de gran desarrollo en el pafs.

El calendario se aprieta en primavera
con la celebracién de Eu'Vend en Colonia
del 27 al 29 de abril. Es una de las ferias que
mds ha crecido en los Ultimos afios y que
mds protagonismo confiere a un producto
como el café. Cada vez consigue atraer a
mds empresas y mas publico, un crecimiento
que ha logrado gracias a una impecable

organizacién y una ambiciosa promocién. El
afio préximo retrasa un poco sus fechas
habituales, haciéndose hueco entre impor-
tantes eventos.

En mayo,del 16 al 18, es el ruano deVen-
ding Expo Rumanfa, una pequefia feria muy
local pero que se sostiene en el calendario y
que supone una gran oportunidad para
aquellos que quieren indagar en este merca-
do.

La de Reino Unido estd convocada para
los dias 12y |3 de septiembre en el NEC
de Birmingham. Aunque no es el Unico
evento que se convoca en el pais de manera
anual es el que mds presencia empresarial
congrega tanto del vending como del dmbi-
to de las fuentes de agua y el Horeca.

También en las Islas Britdnicas ya tiene
cerradas sus fechas Vendes, primero el 4 de
abril de nuevo en el Museo Nacional de las
Motocicletas y después en 7 de noviembre
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en el estadio Old Trafford de Manchester.

La feria espafiola se celebrard el fin del
I8 al 20 de octubre coincidiendo en esta
ocasion con Fruit Attraction. La dltima edi-
cién tuvo lugar en primavera de 2015, por
lo que hay bastante expectacion.

En noviembre de nuevo la Asociacidn
Norteamericana de Vending convoca a la
industria de la venta automdtica y, sobre
todo del café, con la conferencia Coffee Tea
& Water;, del 6 al 8 en el Gaylord Texan
Resort & Conven-
tion Center.

De las industrias
relacionadas, Inte-
rroga en Hamburgo
destaca por ser una
de las ferias dedica-
das a la alimentacién
con mejor cartel del
panorama europeo.
Hay poco vending
representado, pero
no faltan las empre-
sas que viajan a Ale-
mania en busca de
ideas. Se celebrard
del 17 al 21 de mar
z0.

También en marzo,
del 8 al 10 repite Alimentaria México, una
feria que parte desde la misma organizacién
que promueve la de Barcelona y que cuenta
con la colaboracion de ANTAD en el pais
latinoamericano.

Alimentaria & Horexpo Lisboa en la
Feria Internacional de Lisboa se desarrollard
del 21 al 23 de mayo, mientras que Alimen-
taria Barcelona lo hard del 16 al 18 de abril
en la Feria de Barcelona, siendo el evento
de estas caracteristicas mds importante de
nuestro pars.

En el dmbito del equipamiento y tenien-
do en cuenta el esfuerzo que estd realizan-
do la organizacién para atraer a mds empre-
sas del sector, encontramos El Salén del
Equipamiento para la Hostelerfa y la Restau-
racion de Malaga que tendrd lugar del 19 al
2| de marzo en el Palacio de Ferias y Con-
gresos de la capital de la Costa del Sol.
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HOSTELCO BARCELONA

El mundo del hospitality al completo

Hostelco, el saldn del equipamiento,
maquinaria y servicios para hostelerfa y
colectividades, ampliard su oferta con
nuevos sectores y programas especia-
les dirigidos a los compradores para
consolidar el negocio y dinamizar el
mercado nacional, cada vez mds activo
gracias al buen comportamiento del
turismo.

Junto al Forum Gastronomic vy al
Congreso de Restauracion Colectiva,
Hostelco integrard la Barcelona Hos-
ting Week, una iniciativa que durante cuatro
dias convertird Barcelona en la capital de la
gastronomia y del hospitality.

Del 23 al 26 de octubre el mundo del
hospitality estard representado al completo
en el recinto de Gran Via de Fira de Barce-
lona en el marco de la segunda edicién de la
Barcelona Hosting Week, presentando una
gran plataforma sectorial de la industria gas-

trondmica que incluird toda la cadena de
valor del sector, desde el equipamiento has-
ta la elaboracion y distribucién del producto.

Junto a Hostelco se celebrard el Forum
Gastronomic, el encuentro gastrondmico 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

HOSTELCO

THE HOTEL & RESTAURANT TRADE SHOW

23 -26 OCTUBRE 2016
RECINTO GRAN VIA - BARCELONA *

EL SALON LIDER NACIONAL
EN EQUIPAMIENTO PARA ‘am
HOTELERIA, RESTAURACION

Y COLECTIVIDADES
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otros. Los eventos coincidirdn ademds
con el Congreso de Restauracién
Colectiva, el Unico dedicado exclusiva-
mente a la restauracién social que
celebra su segunda edicidn.

Los nuevos sectores de panaderfa,
pastelerfa y heladerfa serdn los prota-
gonistas de ‘La Plaza’, un nuevo espacio
que acogerd actividades relacionadas
con estos productos. El objetivo con-
siste en dar a conocer a profesionales y
propietarios de hoteles, cafeterfas o
restaurantes cémo producir estos alimentos
en el mismo establecimiento de forma arte-
sanal v las ventajas que presenta el proceso,
tanto desde el punto de vista de la rentabi-
lidad como de la calidad del producto.

Participardn también diversas empresas
que realizardn demostraciones para dar a
conocer cémo hay que usar exactamente
los equipos.
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HIP 2017

El sector Horeca tiene una nueva cita con la
innovacion en Hospitality Innovation Planet

Con todos los ingredientes para
unirse al calendario ferial de las gran-
des empresas de la Hostelerfa, la
Restauracién y el Catering, Ifema y
Nebext presentan Hospitality Inno-
vation Planet, una cita enfocada a
tendencias y nuevos modelos de
negocio.

Estd programada para los dias 19,
20y 21 de febrero de 2017 en la
Feria de Madrid y dividida en tres
dreas principales en torno a concep-
tos complementarios, pero bien dis-
tintos en el sector como son BAR & Co,
Restaurant Trends y Hotel World, ademds
de un Congreso sobre la transformacion
del sectory nuevos retos denominado Hos-
pitality 4.0.

El centro de HIP va a ser el profesional
de la hostelerfa, con una agenda especifica

de méximo interés para cada perfil. Por ello,
para las grandes cadenas de hoteles y res-
tauracién, "HIP va a suponer una cita inelu-
dible dénde celebrar sus comités de direc-
cién durante esa semang, ya que tanto la
Direccion General, Direccion de Marketing,
Direccién de F&B, el Chef Ejecutivo o las

Direcciones de Compras o de Ope-
raciones tendrdn una agenda Unica
para afrontar con éxito los cambios
que deben iniciar sus dreas de ges-
tion. EI Congreso Hospitality 4.0
acercard la transformacion digital del
sector, ademds de estrategias para
mejorar la competitividad”, destacan
desde la organizacion.

Por un lado, se potenciard y dard
protagonismo a los bares con un
drea en la que se abordard el mundo
del café, de los snacks, las tapas, los
espirituosos y un Wine Show que serd obje-
to de deseo de cualquier sommelier. Ade-
mads de las Bartenders Masterclasses que
cada dfa acercardn productos y nuevas
estrategias para mejorar la experiencia del
cliente y aumentar los beneficios del nego-
cio.

JORNADA DE VENDING DE EUSKADI

La XV Jornada del Vending de Euskadi
ahondara en el liderazgo de las empresas

El préximo |3 de octubre se celebra en
Bilbao la XV Jornada delVending de Euska-
di, un encuentro de profesionales impulsa-
do por la Asociacién de Vending del Pafs
Vasco que auna formacién y entreteni-
miento en un intento por fortalecer las
relaciones dentro del sector.

Este afio se desarrollard en las instala-
ciones del Athletic Club, mds concreta-
mente en la Sala Norte de San MamésVip
Area, en el estadio de futbol de San
Mamés.

El titulo elegido para la Jornada es
“Liderazgo en las Empresas del Sector del
Vending”, temdtica enfocada hacia la nece-

sidad de crear buenas dindmicas de grupo
dentro de las empresas a partir de perfiles
profesionales especificos que contribuyan
al crecimiento del negocio.

Todavia se trabaja en el desarrollo com-
pleto de la jornada y la seleccién de los
ponentes, pero ya estd confirmada la par-
ticipacion de Alexander Larrucea de Al
Consulting que ofrecerd la ponencia
1Cdmo lideras tu empresa? vy de Iranzu
Sainz de Murieta de Sin Ole cuya ponencia
se titula ‘Innovacién con Impacto Social -
Importancia para el Sector’, ademds de Jon
Ander Galparsoro, responsable de Innova-
cién y Comunicacién de Gureak.
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También estd previsto que tenga lugar
una mesa redonda en la que participardn
Carlos Abad de Urkotronik, José Luis Cal-
vo de Nayax Ibérica y José Miguel Lanza-
dora de Iparvending Group.

Antes del bloque formativo, por la
mafana, estd programada una visita al
Museo Guggenheim y una comida en el
Restaurante Astillero Euskalduna.

La empresas que quieran participar
como patrocinadores tienen la oportuni-
dad de hacerlo poniéndose en contacto
directamente con la asociacion. Para asistir
como visitante también es necesario con-
tactar con el colectivo.
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EXPOVENDING & OCS

Expovending & OCS pospone su celebracion
a marzo del afno proximo

La organizacién retrasa la convo-
catoria hasta marzo del afio proxi-
mo, dias 22 y 23, en un intento por
adecuar las fechas a las necesidades
de las empresas. Después del esfuer-
zo por promover la cita de manera
internacional, EPS Eventos, la firma
encargada de promover la feria ha
tomado esta decision sorprendien-
do a todos.

La feria alcanza su décimo cuarta
edicidén siendo un referente en el
sector, pero el mercado sigue man-
dando y ante la posibilidad de que no res-
ponda a las expectativas de las empresas y
no obtenga los resultados esperados, el
retraso es la mejor opcidn que han encon-
trado desde la organizacion.

También ha tenido que ver y mucho la
situacion politica y social que se vive en el

pais, en un afio en el que ademds afronta
un evento de la magnitud de los Juegos
Olimpicos, algo que se habia visto como
una oportunidad pero que en determina-

dos momentos ha jugado en contra
de todas las expectativas

Ademds, las empresas se han vis-
to obligadas a revisar sus proyectos e
inversiones en espera de un escena-
rio mas propicio, una situacion que
también iba a afectar de pleno a la
feria cuyo principal objetivo es la
generacién de negocio vy la promo-
cién de las inversiones.

Desde EPS Eventos afirman que
la decisidn se ha tomado después de
consultar a las propias empresas. Por
tanto, Expovending & OCS sigue en pleno
proceso de convocatoria para la participa-
cién de empresas tanto del sector del ven-
ding como del OCS, el foodservice o el
canal Horeca.

FaCLR

COMPARIA LEVANTINA DE REDUCTORES

DISENO,
INVESTIGACION,
DESARROLLO e

AN INDUSTRIALIZACION de
motorreductores
para maquinas de
vending y recreativas

www.clr.es

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

| 03440 IBI (Alicante) Espana
e Tel.: +34 965 553 607
Lo Fax.: +34 965 553 653
E-mail: info@clr.es
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JAVIER LORENZO, DIRECTOR GENERAL DE GRANINI

-2015 ha sido una ano récord para la
compaiia, jcudles han sido los pilares
sobre los que se ha asentado el crecimien-
to?

Efectivamente ha sido un afio excelente
para Eckes-Granini. Los buenos resultados
se deben principalmente a las especialidades
como granini De la huerta, granini Antiox y
granini Light, a los sabores originales de
naranja, pifia y melocotdn -los preferidos
por nuestros consumidores-, y también a
Horeca, a través de Pago y granini.

-50 millones de euros en cinco anos y
un 6% de cuota en este mercado, objetivos
de Zitro para los préximos cinco afos
para colocar la marca como la segunda en

‘En granini
apostamos
por la calidad
con formatos
especificos para el

dada por granini. De hecho, desde su lanza-
miento, Zitro estd siendo muy bien recibida
por la distribucién, ya que aporta algo dife-
rente y da valor al segmento.

-En estos momentos tenéis multitud de
referencias en el mercado entre especiali-
dades, mixes, light, etc. jcual es el producto
estrella?

Todos en su conjunto tienen un buen
desempefio seguin el canal al que van dirigi-
dos. Por un lado, en Alimentacidn, las refe-
rencias de un litro, como el granini Zanaho-
ria y Naranja con vitaminas A, C y E, el gra-
nini Antiox de Ardndano Rojo o el granini
Naranja. Por otro, en Hostelerfa y en Ven-
ding, para mdquinas espirales, contamos con

cristal al PET, con el que hemos seguido
manteniendo los aspectos diferenciales vy
dnicos de nuestra icdnica botella, como la
transparencia, que permite percibir la cali-
dad de nuestro producto. Gracias a la
apuesta por el PET, ademds, hemos podido
desarrollar el formato PET de 0,33 litros,
que estd teniendo muy buena acogida y es
el formato estrella en Vending, canal en el
que estamos teniendo ya un muy buen
desarrollo y en el que tenemos previsto
evolucionar todavia mds en el futuro con
nuevas propuestas. Otra apuesta relevante
en cuanto a formatos individuales ha sido la
del minibrik, que este afio hemos relanzado
en envase Tetra Edge con las nuevas gamas

CON UNA APUESTA AMBICIOSA EN TODOS
LOS SENTIDOS, ECKES-GRANINI LLAMA A LAS
PUERTAS DEL VENDING CON UN CATALOGO DE
PRODUCTOS DE GRAN CALIDAD Y MUCHA PRE-
SENCIA EN EL MERCADO, ADAPTANDO LOS FOR-
MATOS Y APROVECHANDO LOS NUEVOS LANZA-

MIENTOS PARA POSICIONARSE EN SEGMENTOS

vending”

importancia para el Grupo. ;Por qué tanta
confianza en este segmento? ;Y no es un
riesgo demasiado elevado la apuesta tan
importante que se esta haciendo?

Nosotros queremos ser una compafiia
con una oferta variada para el consumidory
por eso hemos decidido ampliar nuestro
surtido entrando en la categorfa de refres-
cos con contenido de fruta.Y esto es Zitro,
un refresco a base de fruta, la especialidad
de granini, con el que hemos entrado en
este nuevo segmento. Es una apuesta estra-
tégica con unos valores muy cercanos a los
de granini.

En este sentido, sf que asumimos un ries-
go entrando en refrescos, pero creemos
que estamos preparados para poderlo
afrontar ya que tenemos la confianza de los
consumidores y la nueva marca llega respal-

el formato de cristal de 0,2 litros, con una
imagen excelente y una calidad premium. Es
importante comentar también que en Ven-
ding nuestro formato clave es el PET de
0,33 litros que junto al nuevo Tetra Edge
(granini Frutiy granini Fruti Leche) y a la lata
0,33 de Zitro configuran un surtido muy
interesante para el canal Vending. Y para
seguir desarrollando este negocio tenemos
previsto trabajar en formatos to go que van
a tener un desarrollo crucial en los préxi-
mos afos.

-Ustedes fabrican en PET, individuales y
minibrik jcudles han sido los avances mas
importantes en envasado de zumos y néc-
tares?, jcual de estos formatos es el prefe-
rido por los consumidores?

El avance mds importante en envasado
en nuestra compafifa ha sido el paso del
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DE GRAN ALCANCE Y QUE CADA VEZ GANAN
MAS ESPACIO ENTRE LOS CONSUMIDORES

granini Fruti y Fruti Leche.Y como he dicho
anteriormente también el lanzamiento de la
nueva lata 0,33 de Zitro tendra la preferen-
cia de los consumidores.

-granini destaca en el gran consumo,
pero jcual es vuestra presencia en ven-
ding? ;Qué cuota de mercado os aporta
este canal?

Estamos poniendo un foco muy fuerte
en este canal y estamos muy ilusionados por
el viaje que empezamos hace ya algunos
afios en el canal Vending. Actualmente, el
20% de las ventas de PET de 0,33 litros de
granini “fuera del hogar” son en el canal Ven-
ding. En este dmbito, en 2016 hemos tenido
un crecimiento del 24% respecto 2015. Por
esto, estamos convencidos de que este es
un canal de futuro por las caracteristicas de
nuestro pais (clima, turismo).
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-i{Por qué habéis intensificado vuestra
apuesta por este canal con acciones con-
cretas y una dedicacion algo mas exclusiva?
iOs plantedis objetivos cuantitativos y cua-
litativos para este canal?

Apostamos por este canal por lo que
acabamos de comentar. Estamos convenci-
dos que el Vending es vital para el estilo de
vida de nuestros consumidores, teniendo en
cuenta que nos encontramos en un pais en
el que hay mucho turismo y cuenta con una
especial climatologfa. Por ello, es necesario
tener formatos siempre frescos y a mano,
como el PET granini de 0,33 litros y la lata
Zitro de 0,33 litros, ademds de los nuevos
proyectos on the go en los que estamos tra-
bajando.

En esta Iinea, tenemos objetivos fijados
para este canal,como es el “Proyecto Alma”,
que nos permite tener nuestras propias
mdquinas dispensadoras de zumo, supo-
niendo este proyecto una oferta interesante
de negocio para todos los operadores del
canal Vending.Ya hemos presentado esta ini-
ciativa en las ferias de méxima relevancia
para el sector tanto a nivel nacional como
internacional de Vending y estd teniendo
muy buena acogida. Este proyecto permite
ofrecer una alternativa a las maquinas de

granir

= RUT]

“TENEMOS OBJETIVOS FIJA-
DOS PARA EL VENDING COMO
ES ELPROYECTO ALMA, QUE
NOS PERMITE TENER NUESTRAS
PROPIAS MAQUINAS DISPENSA-
DORAS DE ZUMO, SUPONIENDO
ESTRE PROYECTO UNA OFERTA
INTERESANTE DE NEGOCIO
PARATODOS LOS OPERADORES
DEL CANAL”
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zumo natural. Ocupa menos espacio, no
genera deshechos, es higiénica, es econémi-
ca y ofrece rentabilidad interesante.

-i{Qué le pasa al segmento de los zumos
que no logra recuperarse en su conjunto?

El consumidor no tiene la informacion
adecuada respecto a la categoria. Se han
potenciado mucho los aspectos negativos
de los zumos y no se ha dado eco a los posi-
tivos o saludables que tiene. Es un producto
que encaja perfectamente en una dieta
mediterrdnea saludable y es nuestra tarea
como fabricantes potenciar estos puntos
fuertes del zumo, como alimento que hidra-
ta. Lo que hacemos es fruta bebible.

-;Es una cuestion coyuntural o, en el
caso de los embotellados, influye que se
haya hecho campana para que no se identi-
fiquen como productos del todo saluda-
bles por los altos contenidos en azucares
que pueden presentar?

Retomando lo que comentdbamos en el
punto anterior, conviene que el segmento
haga un esfuerzo por informar y formar al
consumidor. Efectivamente que el zumo tie-
ne azlcar, en tanto que proviene de la fruta
y ésta lo contiene de forma natural. Por esto,
nunca puede haber un zumo sin azicar.
Tomar un vaso de zumo por la mafiana y
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JAVIER LORENZO, DIRECTOR GENERAL DE GRANINI

“HOY EN DIA LOS PROCESOS
INDUSTRIALES MODERNOS
PERMITEN QUE LOS PRODUC-
TOS ENVASADOS MANTENGAN
TODAS SUS PROPIEDADES.
EXISTE ABUNDANTE MATERIAL
CIENTIFICO QUE HABLA DE LOS
ASPECTOS SALUDABLES DE
ESTOS PRODUCTOS”

otro por la tarde de 0,2 litros cada uno al
dia puede formar parte de una dieta equili-
brada. No obstante, contamos con la gama
granini Light con Stevia, un endulzante de
origen natural sin calorfas, para aquellas per-
sonas que quieran o necesiten cuidarse de
forma especial.

-;Conoce bien el consumidor el merca-
do de zumos o a pesar de la gran cantidad
de informacién que hay hoy en dia a dispo-
sicion de todos se estd menos formado?

Claramente no. Eckes Granini pertenece
a Asozumos, la Asociacién Espafiola de
Fabricantes de Zumos, que estd trabajando
por ofrecer al consumidor informacién rele-
vante sobre la categorfa, con el objetivo de
que éste tenga datos objetivos, al igual que
han hecho otros sectores de la alimenta-
cion.

Nosotros trabajamos constantemente
por acercar al consumidor al origen de
nuestros productos, a la esencia, que en
nuestro caso la encontramos en la fruta. Sin
perder este punto de vista, ponemos a su
disposicidn toda la informacién sobre el
valor nutricional de nuestros productos, su
composicién y todas las exigencias en el
proceso de elaboracién. Somos uno de los
sectores mds regulado dentro de la indus-
tria de bebidas.

-Hay quien sigue pensando que no se
puede esperar gran calidad de los zumos
envasados, que el hecho de incluir un pro-
ceso tan mecanizado e industrializado
influye de manera negativa en las propie-
dades del producto, jcomo rebatiria este
argumento!?

Es totalmente falso. Hoy en dfa los pro-
cesos industriales modernos permiten que
los productos envasados mantengan todas
sus propiedades: sabor; aroma, nutrientes. ..
Existe abundante material cientifico que
habla de los aspectos saludables de estos
productos. Por lo que, en los casos que no
es posible preparar un zumo casero, repre-
sentan una alternativa dptima para el consu-
midor.Ademds, en granini no utilizamos con-
servantes ni colorantes artificiales en ningu-
no de nuestros productos.

- {Todavia se puede ahondar mas en la
elaboracion de productos mas naturales
que parece ser es lo que mas demanda el
mercado!

No podemos profundizar mds en la ela-
boracién de productos naturales porque ya
lo son. Si estamos trabajando en gamas vy
sabores mds cercanos a lo que pide el con-
sumidor. Las Ultimas tendencias apuntan
hacia la bisqueda de productos més funcio-
nales o saludables, que mezclen frutas y ver-
duras por ejemplo. Asimismo, se percibe un
crecimiento del segmento Refrigerado y
con vida corta.

Desde granini contamos con gamas que
siguen estas tendencias como De la huerta
(con frutas y verduras), Antiox (con vitamina
E antioxidante) o Light con Stevia.

- {Qué previsiones se tienen en Granini
para este 2016?

Tenemos unos objetivos muy claros este
201 6. Por un lado, queremos seguir crecien-

do en la categoria de zumos y néctares,

aportando bienestar al consumidor, con
gamas como granini Antiox, granini De la
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“QUEREMOS SEGUIR CRE-
CIENDO EN LA CATEGORIA DE
ZUMOS Y NECTARES, APOR-
TANDO BIENESTAR AL CONSU-
MIDOR, CON GAMAS COMO
GRANINIANTIOX, GRANINI DE
LA HUERTA O GRANINI LIGHT,
A LAVEZ QUE POTENCIAMOS
NUESTROS SABORES ORIGINA-
LES DE NARANJA, MELOCOTON
Y PINA"

huerta o granini Light, a la vez que potencia-
mos nuestros sabores originales de naranja,
melocotdn y pifia. En segundo lugar, conti-
nuaremos con nuestra labor de desarrollo
en Horeca, potenciando nuestra presencia
en bares, hoteles, cafeterfas y establecimien-
tos de consumo fuera del hogar. Otro pilar
importante este afio es el lanzamiento de la
marca Zitro, que ya estd alcanzando altos
niveles de prueba y penetracion en los
hogares. Finalmente, continuaremos cons-
truyendo nuestra colaboracién en Vending
de la mano de los operadores del canal.



AHORA HAY UNA OPCION A ELEGIR

www. ALTAGRAUP ..
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SIENDO UNA DE LAS EMPRESAS DISTRIBUIDORAS DE MAYOR TRAYECTORIA DENTRO DEL SECTOR DEL
VENDING, SISTIAGA LASA SIGUE CRECIENDO CON LA INCORPORACION DE NUEVAS MARCAS Y LA

- Equipo de Servicio Técnico pro-
pio formado por profesionales alta-
mente cualificados en continua for-
macion

A pesar de que las circunstancias que
rodean a la industria del vending italiano no
son las mejores en este Sistiaga Lasa SL nace
en 1978 cuando Julidn Sistiaga se adentra en
el negocio de la distribucion representando
a una marca de prestigio como Nestlé. En
sus inicios la actividad se dirigid preferente-
mente a la hostelerfa y las pastelerfas, aun-
que con una pequefia linea de venta de
leche en polvo, café soluble y cacao para las
madquinas de vending de la época, equipos
que eran propiedad de las mismas empresas
en los que se instalaban.

La evolucidn del negocio y la marcha del

+ Asesores comerciales de aten-
cién continuada para garantizar un
trato cercano con los clientes y el
conocimiento de todas las novedades

mercado dirigid a la divisidn de vending en
una linea ascendente, impulsada ademds por
la aparicidn de las empresas operadoras que
afloraron alld por la década de los ochenta.
La venta automdtica, proponia nuevos hori-
zontes y oportunidades para crecer en un
sector que empezaba a despuntar.

Sistiaga Lasa SL se especializé en distribu-
cién para vending con Nestlé y abrié una
nueva linea de negocio en 1994, configurdn-
dose como agencia con méaquinas Zanussi,
marca que actualmente sigue representan-
do después de mds de 20 afios ahora bajo
los nombres comerciales de Necta y Wit-
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EXPANSION HACIA OTRAS REGIONES

+ Un catilogo amplio que cubre
todas las necesidades en materia de
magquinas, producto, medios de pago

y software de gestion

tenborg, siendo ademds SAT oficial de MEI
(actualmente Crane Payments Innovations)
desde el afio 2000.

Desde entonces, la empresa abrid su
catdlogo a nuevos fabricantes nacionales e
internacionales y entraron a formar parte
de su oferta productos de Barry Callebaut,
empresa de la que es importadora y comer-
cializa a nivel nacional, Qualery con la que
colabora desarrollando productos a medida
a operadores, Tupinamba, Simat, Mondelez,
Baqué, Coveris, Intraplds, Silplaster. ..

Asi pueden ofrecer al operador préctica-
mente el 80% de los productos necesarios
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- Suministrar el producto

-Como agencia oficial, ven-

-Proporcionan un servicio

baisco para desarrollar la activi-  de e instala maquinas de café, post-venta de reparaciones y

dad en la maquinas automaticas latas, snack, sistemas de pago... garantias.

7

-Distribuir los productos  blecimientos de restauracion'y  terias la gama de cafés tostados

necesarios para dar soluciones  colectividades

culinarias profesionales en esta-

DISTRIGUIDGR
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para su negocio, ya que a la amplia linea de
solubles también se suma un drea de distri-
bucién de snacks y bebidas que en los ulti-
mos cinco afios ha experimentado un
importante crecimiento.

Sistiaga Lasa SL es una distribuidora
reconocida en Pais Vasco, Cantabria, Burgos
y La Rioja, por los servicios que presta tanto
en maquinaria como en mix de producto,
dominando la zona norte gracias a un servi-
cio personalizado y de calidad. “Nuestra
especialidad claramente estd en la flexibili-
dad y adaptacién a las necesidades de nues-
tros clientes, desde el producto hasta la
mdquina”, destacan.

Desde hace unos meses la zona de
influencia se ha ido ampliando como conse-
cuencia de la compra de Teycoval. Por cir
cunstancias particulares de esta empresa
levantina, Sistiaga Lasa SL apostd por man-
tener su actividad tras llegar a un acuerdo
con la familia propietaria. Teycoval era y es
agencia de N&W Global Vending en la
Comunidad Valenciana como Sistiaga Lasa
SL en Pais Vasco, por lo que se trataba de
dar continuidad y aplicar las nuevas directri-
ces organizativas para seguir dando un ser
vicio de calidad a los clientes de la Costa
Levantina.

En la actualidad, el sector se halla en un
punto de inflexién, un momento clave para
el que Sistiaga Lasa se ha preparado en los

bajo la marca Bonka, de Nestlé

-Hacer llegar a bares y cafe-  Professional.

|

ultimos afios. Las principales novedades en
las que ha invertido para mejorar el servicio
que presta a sus clientes se han dirigido,
sobre todo, a aplicar las nuevas tecnologfas
al vending, incorporando software y siste-
mas electrénicos de control de diferentes
fabricantes para cubrir un espectro amplio
de soluciones innovadoras. “Creemos que
las necesidades van por ese camino y no
queremos fallar a nuestros clientes”, explica
Alvaro. ...

A mediados del pasado afio, la compafifa
cerro un acuerdo con Café Baqué, convir-
tiéndose en distribuidor oficial de sus pro-
ductos. La asociacion surgié debido a una
necesidad mutua. “Nosotros queriamos
incluir en nuestro catdlogo un café en grano
de calidad y con una muy buena marca local
y ellos buscaban un buen SAT para sus
madquinas automdticas que tienen en hote-
les y los productos para ellas”. El resultado
ha sido una colaboracién fructifera que estd
dando unos resultados excepcionales a
ambas partes.

Si por algo destaca Sistiga Lasa SL es por
su gran fortaleza como distribuidor de todo
lo necesario para una compafifa operadora.
Se trata de una empresa capaz de dar un
servicio completo al profesional, disefiando
planes especificos para cada necesidad con
el objetivo de adaptarse para cubrirlas de
manera exitosa.
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El vending en el centro de todo, llega la
R-Evolucién de DA Design Group

No hace mucho os mostra-
mos todas las novedades que
DA Design Group presentd en
la pasada edicién de Venditalia,
auténticos espacios de disefio
creados para destacar el ven-
ding allf donde se instale.

Con su nuevo concepto, la
venta automdtica vuelve a estar
en el““centro de todo” y no solo
simbdlicamente sino también
de forma fisica. Con la version
Isla dentro de la linea Rendez
Vous, la compafifa italiana vuelve
a sorprender por la calidad del
disefio y la perspectiva que
otorga a las instalaciones com-
binando diversos canales v,
sobre todo, aportando imagen
y funcionalidad.

La nueva solucién de decoracién y
soporte estd compuesto por un sistema
original, dindmico y funcional que se puede
adaptar prdcticamente a todas las necesida-
des. Se define como un drea ‘break' 360 gra-

dos, ya que se trata de una isla a la que se
puede acceder desde cualquier perspectiva
para acceder a un determinado servicio.
De nuevo destacan la calidad de los
materiales y las diferentes composiciones
que se pueden confeccionar seguin los espa-

cios, configuraciones que se
adaptan a cualquier ambiente y
ademds contribuyen a crear
lugares acogedores y que invi-
tan al descanso.

“Este nuevo disefio va mds
alld del concepto de ‘drea break’
ofreciendo una amplia gama de
accesorios innovadores y tec-
noldgicos para satisfacer las
crecientes necesidades de los
consumidores en un contexto
de comodidad y utilidad"”, des-
tacan desde la compafifa.

El café suele ser el protago-
nista de estos momentos y
hacia este producto se orienta
gran parte de este nuevo dise-
fio que también puede combi-
nar tanto OCS, como vending y Horeca. Se
propone como una nueva manera de com-
partir los momentos de la vida cotidiana,
con un toque de estilo para la pausa del
café, caracterfsticas que definen esta linea
Rendez Vous creada por DA Design Group.

Huhtamaki se gana la etiqueta Nordic
vasos desechables

Ecolabel en sus

Ahora que la bisqueda de vasos des-
echables mds “ecoldgicos” se ha conver-
tido en una obligacidén para todas las
empresas productoras, cualquier ventaja
en este sentido puede significar un punto
de inflexidn. Las grandes compafifas lle-
van afios trabajando en este sentido para
no quedar fuera de los mercados méds
exigentes y esa capacidad de innovacion
ha sido la sefia de identidad de una ense-
fia como Huhtamaki, un referente dentro
del vending.

La divisién de foodservice de la compa-
fifa acaba de lograr el sello Nordic Ecolabel
para su inclusién en los vasos de un solo
uso, uno de esos identificativos ambientales
que distingue la produccién de elementos
respetuosos con el medio ambiente y que,
en este caso, abarca un drea de influencia

que va desde Dinamarca a Islandia, pasando
por Finlandia, Suecia y Noruega.

La etiqueta del “cisne” garantiza que el
producto estd disefiado vy fabricado aten-
diendo a criterios ambientales en todo su
proceso Yy teniendo en cuenta el ciclo de
vida del producto.

Las exigencia de este sello han ido evo-
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lucionando y en la actualidad exigen que
al menos el 90% de los materiales utiliza-
dos provengan de materias primas reno-
vables que a su vez sean reciclables o
compostables. No permite el uso de clo-
ro ni de otros quimicos y limita las emi-
siones, asf como el consumo de agua v
energfa.
Huhtamaki inicié el proceso de solici-
tud de la etiqueta ecoldgica en 2015 y
ahora se puede presentar a sus clientes
con este distintivo sin que la transforma-
cién de los procesos haya afectado al aspec-
to de sus vasos o a su resistencia, teniendo
en cuenta que se usan para las bebidas
calientes.
Los vasos para bebidas calientes que ya
incluyen en su disefio la nueva etiqueta
estan disponibles en 250 ml'y 300 ml.
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El tour de Karisma regresa a la carretera
con parada en Espafna en octubre

Tras una breve pausa durante
el mes de agosto, el tour de
Karisma estd preparado para rei-
niciar la marcha, un periplo que
hasta ahora ha acercado a los
profesionales del canal de dife-
rentes ciudades de Italia las pres-
taciones de este modelo.

La caravana parte hacia una
nueva localidad italiana en la que
“podrdn sentir el auténtico pla-
cer de descubrir Karisma, una
mdaquina excepcional, con una
gran velocidad de erogacidn y
muy compacta, pantalla tdctil,
accesorios y un delicioso menu
de bebidas calientes con la base de un
auténtico café espresso italiano en grano y
leche fresca”, como destacan desde N &W
Global Vending.

Tras recorrer gran parte de Italia y aden-
trarse en Alemania y Austria, el tour sale del
Veneto con un programa de viaje muy
ambicioso que lo llevard hasta Sicilia y final-
mente hasta Espafia, donde estd programa-
do que haga parada tanto en Catalufia
como en la Comunidad Valenciana entre el
9y el 22 de octubre.

Después regresard al Valle d’Aosta para
marchar hacia la Lazio y la Toscana hasta
mediados de diciembre.

Hybrid.e

el aire es mas Limpio

25% menos de CO2 emitido en el ambiente

utilizando Hybrid en lugar del vaso de plastico tradicional

Nuevas etapas para una nueva ‘‘camper”
facilmente reconocible gracias a una original
personalizacién del vehiculo, cuyo interior
es una showroom itinerante, donde se pue-
de degustar el buen café de una inconfundi-
ble calidad en el marco de las dltimas nove-
dades de Necta, estrictamente made in Italy.

En su interior se puede ver cdmo trabaja
Karisma con nevera para la leche fresca,
Karisma en su versién de color blanco, y
ademds, Koro y Korinto Prime.

Gama Prime
Es una posibilidad para acercarse a la
nueva gama Koro y Korinto Prime de N &
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W Global Vending, presentada
en diversas ferias internacionales
y convertida en una de las gran-
des apuestas de la compafiia
para este afo en el mercado
Horeca.

Sus principales sefias de iden-
tidad son la capacidad tecnoldgi-
cay el cuidado disefio, dos cuali-
dades que les confieren un equi-
librio Unico entre los materiales
empleados en el proceso de
fabricacién y el nuevo sistema de
leche fresca.

Ademds, cuentan con un sis-
tema de retro iluminacién y
panel tdctil de selecciones lo que hace mds
cémoda su utilizacion y més completo el
servicio. La nueva gama Prime se caracteriza
por ser excepcionalmente silenciosa gracias
a las mejoras internas llevadas a cabo. Por
otro lado, el sistema Fresh Milk garantiza un
alto rendimiento al mismo tiempo que pro-
porciona una estupenda bebida de excelen-
te calidad y consistencia. El nuevo sistema
de gestion de la leche garantiza la calidad y
la consistencia de la bebida, mientras que el
hecho de servir leche fresca y café en grano
molido, permiten a los dos modelos pro-
porcionar un amplio y variado menu de
bebidas de muy alta calidad.

-
.i

Para mas informacion
www.flo.eu
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Vending de segunda mano, de total

confianza y con total garantia

El mercado de segunda mano es bien
conocido por el operador de vending que
recurre a el por cuestiones econémicas
para hacer crecer su negocio. No siempre
es una opcion de compra que goce de total
confianza por parte del emprendedor, unas
dudas que desde una empresa como Cen-
tral del Vending pretenden seguir despejan-
do para aportar esa tranquilidad que nece-
sita cualquiera que invierte en nuevo
equipamiento para su negocio.

Es por ello que la empresa catalana ha
comenzado a dar la posibilidad a sus clientes
de contratar una garantfa de seis meses para
las mdquinas de ocasidn. “Los equipos que
ponemos en el mercado se han revisado en
nuestras instalaciones y se entregan para su
puesta en funcionamiento habiendo sido
ampliamente probados. Entendemos que el
mercado de segunda mano pueda provocar
cierta inquietud al que compra, sobre todo,
fuera del dmbito del gran operador y por
eso hemos decidido ofrecer este servicio
que se contrata aparte y que da al cliente la
seguridad de que si falla algin elemento
importante de la mdquina, como un grupo
de frio o una placa, su reparacion estd
cubierta”, nos explica Salvador Gonzdlez,
gerente de la firma.

La garantia se cubre en las instalaciones
que la empresa posee en Navarcles, asegu-
rando asi un seguimiento y control total de
la mdquina y sus componentes. Es un alicien-
te nuevo, en el caso de Central del Vending,
para aquellos profesionales que rehusan del
mercado de segunda mano y una muestra

(\[e)/:bZsl POPULARES

PROMOCIONES ESPECIALES

maquina vending de
snack y bebidas frias
Maquina vending para
snack y bebidas, MAQUINA VENDING
SNACK Y BEBIDAS

120000€ T+ e
600,00-€

950,00 €

Todas los promociones especiales >

CATEGORIAS

MAQUINAS VENDING
SISTEMAS DE PAGO

MAQUINAS NUEVAS
REPUESTOS

MAQUINAS REVISADAS Y LISTAS

de la confianza que la empresa tiene en los
equipos que pone en circulacion.

“Tenemos maquinas de todos los gran-
des fabricantes cuya eficiencia estd amplia-
mente probada. Ademds, dentro de nuestra
labor como empresa de venta de maquina-
ria usada, siempre buscamos el mejor pro-
ducto y en las mejores condiciones, maqui-
nas que incluso sin nuestra intervencion
seguirfan funcionando sin ningun tipo de
problema”, sefiala Salvador.

Junto a la contratacién de la garantfa, la
empresa catalana también ha puesto en
marcha nuevos recursos para potenciar su
pagina web, un canal de venta que cada vez
tiene mds aceptacidn entre el profesional
que conoce el producto y que ademds le
permite llegar a cualquier punto del pafs
para la venta tanto de maquinaria como de
componentes. La web se estrend el pasado
afo y acaba de conseguir el sello de Con-

MAQUINA
EXPENDEDORA
VENDING DE SNACK
ez

1750,00 €

MAQUINA
EXPENDEDORA
VENDING DE SNACK
h

tarjeta 6 pulsadores
mas led palma b6

45,00 €
1750,00 €

fianza Online, un distintivo que también per-
sigue aportar esa seguridad que demanda el
cliente, mds en el caso de las compras a tra-
vés de Internet.

Ademds, para facilitar el acceso a los pro-
ductos y sus caracteristicas, en las proximas
semanas se habilitardn nuevos recursos
como los videos descriptivos y demostrati-
vos para todas las maquinas en venta."Que-
remos que el cliente pueda ver el producto
que va a comprar en su totalidad y funcio-
nando sin que tenga que desplazarse hasta
nuestras instalaciones”, resalta Salvador.
“Cada vez tramitamos mds compras por la
web y ademds es un canal que nos permite
estar en comunicacion con el cliente, asf por
ejemplo lo utilizamos también para distri-
buir video tutoriales con todos los pasos a
seguir para poner en marcha la maquina a
través de enlaces privados que mandamos a
los clientes”.

Automated
Vending

Lectores de Billetes

Recicladores de Billetes  prepago
Monederos de Cambio Pago con Tarjetas
Selectores de crédito

www.automatedvending.es
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Mondelez International y Barry Callebaut
extienden su relacion

Barry Callebaut acaba de
anunciar su intencién de adquirir
e integrar las instalaciones que
Mondelez International posee en
Halle, Bélgica, un acuerdo que
permitird extender su red y sumar
a su produccién anual 30.000
toneladas adicionales de chocola-
te.

Barry Callebaut no duda a la
hora de expandir su capacidad
productora y su influencia en
Europa, una presencia que ha cre-
cido de manera exponencial en
los Ultimos afios y cuyo ritmo
quiere seguir manteniendo sumando efecti-
vos de la calidad del chocolate belga.

Siendo uno de los productores de cho-
colate y cacao mds importantes a nivel
mundial, con este acuerdo Barry Callebaut
pasarfa a producir ciertos productos de

consumo para Mondelez International, con-
cretamente todos los que se elaboran en
esta planta.

Ademds, la compafifa podria a comenzar
a usar el sello ‘Made in Belgica' en un seg-
mento de rdpido crecimiento y bajo una
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Proximamente...
descubre Stories

procedencia con gran tradicién
chocolatera.

El director general de la com-
pafifa, Antoine de Saint-Affrique,
ha sefialado que esta es “una exce-
lente oportunidad para Barry
Callebaut de fortalecer nuestra
alianza estratégica global con el
suministro Mondelez International.
Como resultado, también serfa-
mos capaces de ampliar nuestra
capacidad de fabricacién de cho-
colate belga de calidad, necesaria
para apoyar el crecimiento conti-
nuo de nuestra empresa en los
segmentos de negocio relacionados tanto
con los fabricantes de alimentos como los
clientes Gourmet y de Especialidades”.

La compra se completarfa a finales de
este mismo afio si finalmente se llega a un
acuerdo.

vV V

A Elena el otofo le provoca mucha nostalgiay
le recuerda a su época viviendo en

Londres. Su café favorito es el moccachino
con aroma de avellanay mas alla de su
apariencia estilosa, es una persona super
sincera, y €s que sus 0jos no mienten.

Conoce a todos nuestros personajes y sus historias en
www.foodservice.huhtamaki.com.es

Huhtamaki
_".Iﬂ
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Inversiones y nueva gama compatible con el
sistema Blue Plus, novedades de Gimoka

La divisién de cdpsulas de Gimoka avan-
za en el mercado espaiol de la mano de su
distribuidor en nuestro pais, AEV, y de las
nuevas propuestas impulsadas por la com-
pafifa desde ltalia.

Desde que el | de noviembre el afio
2015 se fusionaran Espresso lItalia Srl y
Gimoka Ltd, la divisidn ha experimentado
un importante desarrollo fundamentado en
las nuevas inversiones en instalaciones para
mejorar la capacidad productiva, el fortaleci-
miento de los recursos humanos con
importantes incorporaciones y la puesta en
marcha de nuevos proyectos y productos.

En declaraciones de Massimo Faravelli,
CEO del Grupo Gimoka: “La evolucion de
este dmbito de negocio ha implicado nuevas
inversiones en la produccién y logfstica; gra-
cias a la retroalimentacién del mercado tam-
bién hemos tenido un aumento significativo
de personal (mds del 40% en 2015) apor-
tando asi conocimiento, nuevo talento y
nuevas habilidades para la compafifa, proce-
dentes todos ellos del sector de la industria
alimentaria”.

La estructura de la produccién y la logis-
tica de la divisién de cdpsulas cuenta actual-
mente con un total de |3 lineas de produc-
cidn, de las cuales 10 estdn dedicadas a los
sistemas abiertos mds populares: cuatro
para compatibles Dolce Gusto, tres de las
lineas compatibles Nespresso, producido en
as versiones de auto-proteccion y flowpack,
una linea para las capsulas con termo pro-
teccion, una para el nuevo Espresso Point vy
otro para las Cialdes. Tres lineas estan dedi-
cadas a la produccién de sistemas cerrados,
propiedad de Espresso ltalia.

Se ha incorporado al staff del Grupo
Gimoka desde el | de diciembre el
afo 2015, Marco Mandelli, prove-
niente de Lavazza, donde estuvo al
cargo por més de |5 afios, en las
funciones de responsabilidad para
el Control de Calidad, Investigacion
y Desarrollo de sistemas de capsu-
las y envasado.

Entre los productos que mas
aceptacion estan obteniendo en el
mercado encontramos las capsulas
Puro Aroma -sistema compatible
con Nestle Dolce Gusto-, el recien-

te lanzamiento de las nuevas cdpsulas auto
conservantes compatibles Nespresso -con
un nuevo disefio en el packaging mds atrac-
tivo y que permite una mejora logistica- y las
nuevas capsulas compatibles con el sistema
Lavazza Blue Plus.

Para este Udltimo sistema, destacan las
variedades Vellutato e Intenso. La nueva Plus
es el resultado de la investigacion y desarro-
llo llevado a cabo por la Division de cdpsulas
del Grupo, en colaboracién con el Departa-
mento de Ingenierfa de la Universidad de
Bérgamo.

“La cdpsula, desde el principio, se ha
desarrollado y probado con el objetivo de

LA NUEVA PLUS ES EL RESULTA-
DO DE LA INVESTIGACION DEL
GRUPO Y ESTA DISENADA PARA
QUE SE DOBLE HACIA EL
EXTERIOR
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promover el proceso de preinfusion al
maximo Yy para proporcionar una solucién
capaz de ofrecer una compatibilidad total
con los sistemas de Vending que con las
OCS”, dice Marco Mandelli, Jefe de Investi-
gacion y Desarrollo de sistemas en capsulas
y envasado.

La cdpsula compatible Lavazza Blue Plus
de Gimoka se caracteriza por tener la parte
inferior de la cdpsula disefiada para que se
doble hacia el exterior debido a la accién de
la presién del agua que se coloca dentro de
la cdpsula en el momento de la preparacion.
Una vez que se consigue el volumen mdxi-
mo interior ocupado, la parte inferior de la
cdpsula, por efecto de la presion, se expande
para ser perforado por las puntas del filtro
de la mdquina de café. El tiempo requerido
para la compactacién de la cdpsula de agua
y causar la perforacion de la parte inferior es
igual al tiempo de preinfusién, un paso fun-
damental para garantizar como resultado
una alta calidad en la taza.

Las propuestas de sabores en las capsu-
las compatibles Lavazza Blue Plus de
Gimoka y disponible en packs de
100 unidades son:Intenso (50% Ard-
bica, 50% Robusta), mezcla equili-
brada de ardbica y robusta, de plan-
taciones seleccionadas, esencias aro-
mdticas, sabor agradablemente sua-
ve y redondo, y Vellutato (100%
Ardbica), de mezclas Ardbica, con
delicada acidez y un cuerpo equili-
brado. Es un café que se caracteriza
por un gran ramo de especias, frutas
y almendras tostadas.
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La fruta para llevar de Fruitube se hace sitio
en la oferta alimentaria del vending sano

A finales del pasado afio conociamos
Fruitube, una empresa dedicada a la comer
cializacion de fruta para llevar que empeza-
ba a dejarse ver por las grandes superficies y
las tiendas de conveniencia. La iniciativa
podia encajar en el vending vy por eso su
impulso, Carlos Méndez, comenzé a mover
la marca entre los operadores.

No ha sido fdcil porque, como ya sabe-
mos, la oferta de fruta y verdura en las
expendedoras no abunda, pero el producto
ya se puede encontrar en el catdlogo de
grandes y medianos operadores. Casi una
veintena de ellos trabajan ya con este pro-
ducto, un bote que sustituye las pelotas de
tenis por fruta de temporada.

Es fruta fresca lista para consumir en
cualquier lugar que ademds se presenta en
un envase atractivo porque deja ver perfec-
tamente el producto y muy versatil ya que
no solo permite su conservacion dentro de
la méquina, sino que facilita el traslado del
producto al consumidor y también su con-
servacion ya que se puede cerrar para con-
sumos en diferentes momentos.

“Llo mas dificil sigue siendo crear la cos-
tumbre de ver fruta fresca en una maquina
expendedora, creo que cuando se supere
esta barrera, el operador encontrard mds
beneficios de los que cree”, nos relata Car-
los.

Algunas empresas operadoras ya han
decidido confiar en este producto para
satisfacer las necesidades de emplazamien-
tos determinados y también exigentes, ya
que en muchas ocasiones son los responsa-
bles de los propios lugares en los que se ins-
talan las mdquinas lo que quieren tener este
tipo de alimento”.

Hospitales, grandes empresas y también
gimnasios son las localizaciones donde
mejor estdn encajando estos botes en los
que se puede incluir cualquier fruta, desde
manzanas a uvas, peras, albaricoques, melo-
cotdn... Y cerezas y picotas, las reinas del
verano, una alternativa muy atractiva y visto-
sa, como impone el propio formato del
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envase, que “estd funcionando muy bien’
entre los usuarios de las maquinas.

Por su tipologfa, la fruta es un producto
de temporada que tiene una vida Util limita-
da y que ademds estd expuesta a la fluctua-
cién de precios que impone su disponibili-
dad. Estos son factores que a veces limitan la
decision del operador pero que, sin embar-
g0, se superan por la alta rotacion que pue-
de llegar a registrar si gusta entre los usua-
rios. Los operadores que se han lanzado a
incluirlas en su oferta dedican entre tres y
cinco lineas. El producto funciona bien en
todo tipo de mdquinas ya que se ofrecen
diferentes formatos para que encajen a la
perfeccion en las espirales.

LA CULTURA DELL’ACQUA

Bilt Spain,S.L.

+34 699 008 683
ramon.martin@biltspain.com
www.biltspain.com
@BiltSpain
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Nace TuBocata.es, portal de venta online al
por mayor de productos para vending

Las compras online se han convertido
en un acto cotidiano también para las
empresas en su relacion con el proveedor.
A través de portales y paginas especializa-
das, el acceso a los productos y los servicios
se realiza de una manera directa y en cual-
quier momento del dfa, una comodidad con
la que cuentan también empresas distribui-
doras de producto para el vending.

Es el caso de Badulake24 que acaba de
poner en marcha TuBocata.es, una pagina
web de venta online al por mayor de boca-
dillos, hamburguesas, kebabs, pizzas y burri-
tos, listos para calentar y comer: Esta empre-
sa especializada en el suministro de produc-
tos para el sector de vending apuesta por
una atencion online que le permite ofrecer
sus productos a todo el sector de manera
cdmoda, rdpida v sin intermediarios.

"“TuBocata.es ofrece un servicio fiable de
distribucién y reparto por toda Espafia,
(incluyendo Baleares y Canarias) directa-
mente desde su fdbrica cercana a Madrid,
con plazos de entrega de entre 24y 72
horas, dependiendo del destino. Para pedi-
dos de mds de 10 cajas los gastos de envio

488

DONDE QUIERAS

calentar y comer

LW  Los MAS VENDIDOS

a la peninsula son gratuitos”, sefialan desde
la empresa.

Es esa ubicacién en el centro de la
peninsula lo que garantiza y favorece una
distribucién rdpida y eficaz de sus produc-
tos, siendo por ello una garantia hacia sus
clientes de buen hacer y responsabilidad en
el reparto.

La fébrica, situada cerca de Alcald de
Henares, tiene capacidad de producir 2000
bocadillos diariamente, todos preparados

especialmente para mdquinas de vending
de comida caliente y envasados en atmdsfe-
ra modificada y con pldstico de alta barrera
microondable.

Ademds del listado de productos dispo-
nible en TuBocata.es, la compafifa también
ofrece a sus clientes la posibilidad de pedir
bocadillos hechos con ingredientes que
ellos desean — ideales para eventos multitu-
dinarios, servicios de catering, y ocasiones
especiales como fiestas particulares.

Simat recupera sus seminarios con una
jornada de ‘Vending saludable’ en octubre

El nuevo curso arranca para
Simat con la recuperacién de los |
seminarios formativos que
comenzd a impulsar el pasado
afio y con los que se centra en
aportar “un valor afiadido” a sus
clientes.

Desde la experiencia de la
edicién anterior y con el conoci-
miento profundo que sus profe-
sionales tienen desde el mercado,
el fabricante de bebidas para el
vending y el dispensing propone
una nueva programacion dirigida al profe-
sional.

La primera de las charlas tendrd lugar el
préximo 27 de octubre, aprovechando de
nuevo las oficinas que Aneda posee en

Madrid. La jornada se dedicard al ‘Vending
saludable’, enfocada sobre todo a los pro-
ductos que la compafifa ha desarrollado en
este segmento.

“Durante algo més de media hora Fede-
rico Mateos explicard pautas, legislacién y
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trucos para sacarle partido a tus
madquinas con alternativas mads
saludables y que te aporten
mayores ingresos”, explican desde
Simat.

Y es que un vending de calidad
y saludable no tiene porqué ser
un imposible ni costoso y puede
aportar valor en tu negocio. Para
poder participar es necesario
reservar plaza a través de los
correos electrénicos: fede@leadfs.
com o sarajimenez@simat.es.

Como viene siendo habitual, Simat parti-
cipard un afio mas en las Jornadas Provesio-
nales que organiza la Asociacion de Vending
de Euskadi. Serd el préximo |3 de octubre
en Bilbao.
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Predisposicion para kit
display tambien para las

Espacio recogida productos mejorado.

Cajon recogida producio de alia visibilidad con
cristal de vidrio reforzado. Nuevo sisterna de
recogida con parpadeo automatico de la luza
la caida del producto para favorecer al
consumidor la visibildad del producto.

www. fas.it

m www. facebook.com/Fas.vending

@ www. twitter.com/fas_vending

bandejas con empujadores.

Dotacion del sistema de
devoluccion monedas
anfivandalico de serie.

%
achine

Vending Products Supplier

Predisposicon para
bandejas con doble
espirales en vertical
para bocadillos y
baguette (patente fas)

Distribuidor Oficial para Espana

MFM - Madrid Fas Machine

Calle del Mar Cantébrico, 8-10

28830 San Fernando de Henares
Madrid - Espafa

T 916749187 -F 916749188
madridfasmachine@madridfasmachine.es

\ www. madridfasmachine.es
E\ www. facebook.com/MadridFasMachine/
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EVEX 2016, lista para su c1ta en Cannes con
el programa de actividades al completo

La ciudad francesa de Cannes ya espera
a los participantes de la European Vending
Experience que este afio repite tftulo tras la
experiencia de 2015 en Espafa para conso-
lidar un formato de encuentro profesional y
participativo.

Los dfas 24 y 25 de noviembre se cele-
bra esta cita organizada por la Asociacion
Europea de Vending que ya tiene practica-
mente cerrado el programa de actividades.

El primer dfa por la mafana tendrd lugar
la Asamblea General de la EVA para conti-
nuar con la primera de las conferencias bajo
el tema ‘Hoja de ruta para la conectividad.
Como lograr el éxito en tu negocio’. En ella
intervendrdn Joseph Hessling de 365 Retalil
Markets y Michael Coffey de Canteen.

Por la tarde se llevard a cago el Tour Cul-
tural por la ciudad que llevard a los partici-
pantes por lugares de interés como la isla
de San Honorato o el cine en el que se
celebra el prestigioso Festival de Cine de la
ciudad.

Durante la cena se entregardn los pre-
mios convocados por la asociacion, los Ven-
ding Awards, que tratan de poner en valor

la actividad y los productos mds novedosos
del dltimo afio.

El segundo dfa del encuentro se llevard a
cabo la exhibicidn comercial, asi como un
workshop organizado por la Asociacion
Francesa de Vending, NAVSA.

Bruno Connell serd el encargado de la
ponencia 'En vending en cualquier lugar’.
Todavia estd por confirmar el dltimo ponen-
te que abordard la temética relacionada con
la capacidad de atraer e interactuar con el
cliente para crear nuevas relaciones.

IVS Italia vuela hasta Miami para prestar
SErviC1o con sus maquinas

El despliegue de IVS ltalia en
Miami sigue haciéndose efectivo.
Si a finales del pasado mes de
mayo, la compafifa italiana llega-
ba al Hospital Baptista en la ciu-
dad norteamericana, ahora hace
lo propio en el aeropuerto de
Miami, donde ha instalado varios
de sus mejores equipos para dar
servicio a los pasajeros.

La nueva instalacién se llevé
a cabo el pasado mes de julio y
forma parte de una segunda
etapa del proyecto de implanta-
cion en el mercado norteamericano que
tiene programada la compafiia junto a la
empresa americana Gilly Vending, con quien
colabora en estas tareas.

El siguiente punto ‘break’ que IVS instala-
rd en la ciudad serd en la zona universitaria.
También ha sido en un aeropuerto la
dltima de sus instalaciones, aunque esta vez
en casa, en el aerédromo de Verona, donde

62/ company / hostelvending

la compafiia ha habilitado un
nuevo punto Your Best Break,
eslogan con el que se identifican
sus zonas vending.

La oferta es la habitual en
estas instalaciones con produc-
tos calientes y frios y toda la tec-
nologia que pueden incorporar
estas mdquinas como son las
pantallas tdctiles para la selec-
cion de producto, bebidas de
gran formato, cafés con cober
turas y productos sin gluten.

La instalacidn se suma a la de
los aeropuertos de Roma Fiumicino y
Ciampino, Milan Linate y Malpensa de Turin,
Olbia, Cagliari, Catania, Palermo y el men-
cionado de Miami.



empresa / hostelvending

Z1tro se sube al vending de Samplia para
promocionarse entre los consumidores

La apuesta de Granini por
Zitro, su marca de refresco de
sabores, es ambiciosa. El gru-
po va ha invertido |0 millones
de euros en su lanzamiento y
en los préximos afios su obje-
tivo es alcanzar una cuota de
mercado del 8% en esta cate-
gorfa, retos para los que nece-
sita la complicidad del consu-
midor desde el primer
momento.

Como gran novedad de la
marca, su refresco a base de
frutas estd presente en los
principales espacios de venta
y se apoya en una ambiciosa
campafia de comunicacidn, una accion

comercial en la que también ha querido
implicar otras herramientas.

Para que no se quede en curiosidad,
Granini ha confiado en la férmula propues-
ta por Samplia, muestras gratuitas que se
aportan conociendo al detalle el perfil de
cada consumidor, un test muy Util a la hora
de ver cdmo se comporta este nuevo pro-
ducto en el mercado.

Ambas empresas han llegado a un acuer-
do para distribuir la bebida en las mdquinas
que Samplia tiene instaladas en diferentes

CUIDANT|EL F
CUIDEM(EL F

LA MAQUINISTA| SOSTEN|

ta de cocteles. Desde origina-
les interpretaciones de los clé-
sicos y populares gin-tonic,
cosmopolitan o vermdu, hasta

@ REC . , .
“ los combinados mds tropica-
PUNT DE RECICLATGE m A
er=CIOLATGR glaﬁ_:_' les como el mojito, la pifia
MARKT, PLANTA O | H e
passabis canreroun| (sPAR(  Colada o el daiquiri.
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La carta estd formada por

centros comerciales, una accidon promocio-
nal que, como otras impulsadas por la
empresa de marketing, moviliza a los usua-
rios de su app para que puedan probar el
producto en la mdquina mds cercana tan
solo incluyendo un cédigo.

Aunque Zitro es un producto que
vamos a ver y, con bastante presencia, en el
vending tradicional, los consumidores ya
pueden empezar a disfrutar de este produc-
to a través del canal.

Otra campafa de apoyo ideada por
Granini para impulsar el consumo de este
nuevo refresco es la elaboracién de una car-

PERO COMO ASi? |

NO USAS LA

PALETINA ENVUELTA
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www.nisisrl.com e info@nisisrl.com - Via dell’Artigianato, 10 -22079 Villa Guardia (Co) Italia - Tel. +39 031 480591 - Fax: +39 031 56 3218
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SERVEI DE
COMPARTIR COTXE |
LAMAQUINISTA.COM
CATEGORIA: SERVEIS |

- La empresa con la mas vasta gama de |
y con la posibilidad de personalizarlas, en
todos los tamanios:

- Ademas, tambi
] bles

“ diez combinados que tienen
como protagonistas los tres
sabores de la gama Zitro:
Naranja & Azahar, Ardndanos
& Limdn y Limén & Lima y las
exclusivas burbujas de aguja,
un tipo de burbuja mds fina y
suave al paladar, desarrollada

especialmente por Granini, que
se caracteriza por intensificar todavia mas el
sabor y aportar un toque de sofisticacion
realmente Unico.

Se trata de distintas versiones con y sin
alcohol, cuyo objetivo es potenciar al maxi-
mo en cada caso distintos aspectos organo-
lépticos — sabor, aroma, color; textura, etc.
Propuestas suaves e intensas, refrescantes y
veraniegas, dulces o con puntos méds acidos...

Una carta selecta, especialmente disefia-
da por Zitro, para poder preparar y disfru-
tar de un cdctel con las exclusivas burbujas
de aguja en cualquier momento del afio.
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Alliance Vending impulsa los pagos contactless
en sus maquinas junto a MasterCard

Mastercard y Alliance Vending
se han unido para dinamizar el
uso de los pagos electrdnicos en
las mdquinas expendedoras. Hoy
arranca un ambicioso proyecto
piloto con la instalacion de ter-
minales de punto de venta (TPV)
en un centenar de méquinas que
la empresa explota en Madrid,
Barcelona y Andalucia.

“A través de este acuerdo,
Alliance Vending refuerza su
apuesta estratégica por la inno-
vacion en los pagos con el obje-
tivo de mejorar la experiencia de compra
de los consumidores, en un sector en el que
hasta ahora predomina de manera casi
exclusiva el pago en efectivo”, sefialan desde
la compafifa operadora.

Gracias a la tecnologfa de Mastercard,
todos los terminales del piloto aceptardn
pagos contactless, firme apuesta de la com-
pafifa de medios de pago por la innovacion
en las transacciones diarias para mejorar la
experiencia de compra de los consumido-
res.

El proyecto piloto, que ha comenzado

hoy mismo en un total de 105 mdquinas,
tendrd una duracién de seis meses y permi-
tird evidenciar en el mercado nacional lo
que ya se ha experimentado en otros mer
cados punteros a nivel internacional. Esto es,
que los pagos electrénicos transforman la
experiencia del cliente de las mdquinas ven-
ding, lo que se traduce en un incremento
significativo en las ventas, una reduccion de
los costes operativos y un mejor conoci-
miento del consumidor:

“"Desde Mastercard trabajamos para
avanzar en la digitalizacion de pagos para

ofrecer una mayor conveniencia,
opciones vy seguridad a los con-
sumidores. Con los buenos resul-
tados esperados, lo ideal es que
esta iniciativa empuje a otros
operadores de vending a abor-
dar iniciativas similares, consi-
guiendo modernizar un sector
en el que practicamente la totali-
dad de los pagos en la actualidad
se realiza mediante efectivo”,
afirma Ovidio Egido, director
general de Mastercard en Espana.

“Estamos enormemente
satisfechos de poder atender las demandas
de nuestros consumidores de la mano de
todo un lider en medios de pago mediante
tarjetas como Mastercard. Es una feliz unién
para facilitar las compras en nuestra red de
distribucion sin necesidad de portar dinero
en efectivo. Esta iniciativa viene a unirse a
otras que venimos realizando desde hace
afos y nos hace sentir francamente orgullo-
sos de estar nuevamente a la vanguardia del
vending en nuestro pafs”, subraya Javier
Arquerons, consejero delegado de Alliance
Vending.

Nestlé Professional relanza su gama de cafés
premium para la venta automatica

De cara a la nueva temporada de bebi-
das calientes, Nestlé Professional se adelanta
con el relanzamiento de su gama de cafés
premium, productos de gran calidad dirigi-
dos a la dispensacion mds existente.

A partir de septiembre, las nuevas refe-
rencias que estardn disponibles para el mer-
cado espafiol son Nescafé Alta Rica y Nes-
café Ristretto, dos nuevos blends que llegan
enriquecidos con café tostado, la Ultima
innovacién incorporada a sus propuestas
por parte de la compafifa.

Gracias a una nueva tecnologia, los gra-
nos de café se presentan cubiertos por una
capa de café tostado finamente molido, un
recubrimiento soluble que permite conser-
var mejor el sabor fresco de los granos tos-
tados.

Estos granos llevan un molido extrafino
potenciando asf el favor de manera unifor-
me."La adicién de café tostado molido enri-
quece el perfil de nuestros cafés, afiadiendo

NESCAFE

ALTA Rica,
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una nueva dimensién de sabor a café tosta-
do vy un delicioso aroma a granos recién tos-
tados”, destacan desde la empresa.

Nescafé Alta Rica es un café 1009 Ardbi-
ca al que se le ha aplicado un tueste de gra-
do medio para obtener un blend muy aro-
matico, de cuerpo suave y notas afrutadas.
Es un café medianamente intenso de poten-
te sabor y perdurabilidad.

Por su parte Nescafé Ristreto es un café
de tueste intenso, mezcla de ardbica y
robusta. Mds amargo, mds fuerte y con gran
aroma, es una opcién para los que prefieren
un café con personalidad.

Ambas referencias pasan a formar parte
del catdlogo de temporada de Nestlé Pro-
fessional, estando disponibles para su venta
a partir del mes préximo.
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Bilt se abre paso en el mercado espanol con sus
filtros de alto rendimiento

Desde junio del 2015 la empresa italiana
Bilt srl, fabricante de sistemas de tratamien-
to de aguas desde el afio 2005, estd presen-
te en Espafia trabajando con los principales
torrefactores y empresas de vending del
pais.

Calidad, rendimiento, servicio y precio,
son los referentes de sus productos en el
mercado, un catdlogo amplio que, gracias a
|a facilidad de uso que propone, va hacién-
dose un hueco dentro de un segmento de
por si muy competitivo.

Dentro de sus diferentes propuestas, el
principal atractivo para el sector del ven-
ding es el modelo de filtro B5232, un refe-
rente tanto por su precio como por el ren-
dimiento que estd ofreciendo en las maqui-
nas expendedoras.

La ausencia de cabezal y de bypass hace
a este sistema el mas facil de utilizar y con-
trolar, ya que se detecta la dureza del agua
en tan solo |5 segundos a través de un sen-
cillo test.

Acompafian a este modelo el B52MX el
B52 v el modelo de mayor tamafio, el filtro
B58, con una autonomia superior a los
140.000 servicios.

Este sistema no modifica el ph del agua,
por lo que no produce problemas de
corrosion, tan presentes estos Ultimos afios
en el mercado.

Junto a sus filtros, Bilt ha realizado una
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han revolucionado el mercado, gracias a la
posibilidad no solo de mejorar el agua que
utilizan las mdquinas, sino de aumentar las
posibilidades por parte de los departamen-
tos comerciales de cerrar acuerdos con
empresas, hoteles y organismos oficiales,
incrementando el nimero de ubicaciones y
la rentabilidad de las mismas.

La empresa italiana trabaja con diferen-
tes capacidades de bidones segun los usos
a los que vaya destinado. Asl encontramos
bidones de 15-20 y de 25 litros, con o sin
resina en su interior, para adecuarlos a las
necesidades de cada ubicacién.

El modelo TA estd siendo instalado en
espacios donde no llega el agua corriente o
donde su sabor no es correcto, dando la
posibilidad al cliente de evitar problemas
derivados de la cal.

“Islas como Ibiza, Palma de Mallorca y
Menorca, son los ultimos lugares donde
nuestros productos se estdn instalando con
un éxito rotundo”, detalla Ramén Martin,
responsable comercial de la empresa en
nuestro pars.

La duracién de la molécula de plata es
de tres afios y la duracidén de la resina
depende de la dureza del agua que se utili-
za. Una red de 5 micras aporta la microfil-
tracidn necesaria para evitar la entrada de
productos nocivos en su interior.
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NUEVA FORMULA PARA SUS
SNACKS, ‘VITA

Tosfrit apuesta este afio por la férmula ‘Vita', una nueva linea
de snacks dirigida a los nuevos consumidores preocupados por
la composicién de todo lo que se llevan al estdmago.

Esta nueva gama de aperitivos estd formada por tres referen-
cias:Aros Camperos, aros horneados de maiz, garbanzos y arroz
con queso natural; Apetinas Vegetales, palitos de patata con
tomate, zanahoria y espinacas, y Kaskys Quinoa, aros de maiz y
quinoa horneados.

Todos ellos estdn elaborados con aceite de girasol, aromas
naturales, sin colorantes ni conservantes artificiales y sin gluten.

Con los productos ‘Vita', que llegan al mercado bajo el eslo-
gan “Vive la nueva Vita sana, sabores Unicos que te cuidan”,
“Tostfrit quiere conquistar sobre todo a ese consumidor preo-

EMPRESA: PRIMAFLOR

INCURSION EN LAS
ENISALADAS DE PASTA

EMPRESA: TOSTFRIT

Gres hovweades de maia

KASKYS
QUINOA

habitos nutricionales,

cupado por sus

ofreciéndole una alternativa saludable y ligera, pero que conser-
va todo el sabor original”, resaltan desde la empresa.

Vita es el resultado de la labor de investigacién de Tostados

y Fritos como respuesta a las tendencias de un consumidor que

cada vez es mds exigente con los productos que consume y estd
mds preocupado por su salud..

A ACEITET YNGR D 8
S s oo
1ESANO Y ACEITUNAS NEGRAS, <

Aprovechando la buena marcha que siguen mostrando los pro-
ductos de IV yV gama ligeros y de consumo instantaneo, Primaflor
realiza su apuesta veraniega en las ensaladas de pasta. La empresa
acaba de lanzar en su gama de productos Babyfresh dos nuevas
ensaladas en formato bowl: las ensalada Fusilli & Rucula y Lazos &
Rucula de Babyfresh. Con este lanzamiento, Babyfresh afiade pasta
a sus ensaladas por primera vez, por lo que resuftan muy comple-
tas desde el punto de vista nutricional. A las vitaminas de la rdcula

se le suman los carbohidratos de la pasta, en forma de lazos o de
fusilli, combinados con otros apetitosos ingredientes. Gracias al
equilibrio nutricional que ofrecen, pueden consumirse como plato
Unico si se desea. Las Ensaladas Babyfresh han sido elaboradas sélo
con ingredientes frescos de mdxima calidad e incluyen el tenedor
y el aderezo para poder disfrutarlas al instante. Frescas y muy faci-
les de llevar, estdn siempre listas para consumir en cualquier
momento o lugar.

EMPRESA: CENTRAL LECHERA ASTURIANA

Con instalaciones completamente renovadas para su produc-
cién y unas perspectivas de negocio que siguen mejorando, Cen-
tral Lechera Asturiana ha incorporado este verano nuevas refe-
rencias a su catdlogo tanto en el segmento de yogures como en
el de bebidas.Ya el pasado mes de junio presentd Delicias, una
bebida refrescante de leche que se encuentra disponible en dos
sabores: turrén y choco-galleta. A modo de batido para consumir
frio, estdn realizadas con ingredientes 100% naturales, lo que les
da un plus ante el consumidor.

En este mes de agosto, los que han saltado a escena han sido
sus nuevos yogures, totalmente distintos tanto en contenidos
como en envase. Sin aditivos y elaborados con ingredientes 100%

YOGURES Y REFRESCOS PARA
FL. NUEVO CATALOGO

naturales, sin conservantes ni espesantes artificiales, con menor
contenido en materia grasa y mayor contenido de fruta natural y
proteinas. El nuevo yogur de Central Lechera Asturiana se presen-
ta en un envase transparente que, ademds de visualizar el produc-
to, permite la venta unitaria adaptdndose a las tendencias del mer-
cado v a las necesidades de los consumidores actuales.

Con el nuevo yogur se responde a 6 de las 7 tendencias en el
mercado internacional de esta categoria de producto: mejor eti-
quetado, fruta natural, contenido en cereales, organolepsia, alto
valor en proteinas y también la tendencia al consumo de este pro-
ducto como snack y la preferencia por el formato individual
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La nueva Table Top

ideal para entornos
Office

Con |2 selecciones
diferentes de bebidas
calientes

café espresso
cortado

café con leche
cappuccino

café latte
chocolate
descafeinado, etc.

con café en grano \ |
r’ = |

y leche fresca!
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Saeco Ibérica, S.A. / \

P. I. Almeda C/Sant Ferran, 34-36 08940 Cornella de Llobregat (Barcelona) Tel: 934740017 Fax: 934740434
Delegacién Madrid: P.l. Prado de Regordofio, Torres Quevedo,nave |8, 28936 Mdstoles (Madrid) Tel. 916475750 Fax: 916475195
e-mail: saeco.saecoiberica@philips.com Web: www.saecovending.es
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