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HOSTEL VENDING

NUEVAS PROPUESTAS PARA
LA INTRODUCCION DE LA
FRUTA EN EL VENDING

EMPRESAS INNOVAN PARA
DESARROLLAR PRODUCTOS

MAS RENTABLES
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Entrevistas

4/ Raul Calleja, director de Vendibérica

Hablamos con el director de la Feria del Vending de nuestro pais
para conocer la nueva orinetacion del certamen y las novedades
que presenta para su celebracion.

38 / Onésimo Miguelafiez, fundado de Miguelafiez

Conocemos la oferta de esta empresa que combina con el vending.
Analizamos su trayectoria y las expectativas que tiene la empresa
puestas en el canal.

46 / Joan Mas, responsable de vending de Mars lberia
La compafiia de snacks mantiene unos niveles de venta en creci-

miento gracias a la representacion de las principales marcas del
mercado

Noticias

12/ Datos de ventas de maquinas nuevas a lo largo de
2016: crecen un 15% en relacion con 2015

Se han presentado los datos correspondientes al ultimo trimestre y
el acumulado del afio

14/ La expedicion de tickets, una obligacion que depende
del producto en Catalufa

La Generalitar da contestacion a una pregunta formulada por la
Asociacion Catalana de Vending para aclarar en qué casos es ya
obligatorio entregar factura.

16 / El marketing y la fidelizacion del cliente, dos armas
de futuro para la venta automatica

Seguimos analizando las posibilidades que ofrecen las nuevas
herramientas de marketing

22/ Los argumentos en contra de la implantacion del
SDDR que beneficiaria al reverse vending

Analizamos los argumentos que se utilizan en contra de este
modelo de negocio que, a pesar de las dificultades, se sigue desa-
rrollando en diferentes iniciativas.

Especiales

6-11/ Los cappuccinos y las bebidas con sabor, qué aportan
al vending y qué espacios estan conquistando

Tratamos con los fabricantes de productos la capacidad de estos
solubles para desestacionalizar la oferta dentro del mercado de
bebidas calientes.

28-35/ La fruta en el vending, qué recorrido tiene y qué
formulas estan introduciéndose

Hacemos un repaso de las principales modelos de maquinas de
snacks que hay en el mercado.
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Ferias

42/ Vendibérica abre el plazo para participar como
expositor en la proxima edicion de la feria

Ya se puede reservar espacio para participar en la Feria del Vending
que tendra lugar en octubre de este afio.

44/ alrededor de 180 empresas se dan cita en Eu'vend
que se celebra en abril en Colonia

Ya esta todo a punto para la celebracion de esta cita comercial, una
de las mas importantes a nivel europeo

Medios de pago

36 / El uso de los maviles y las tarjetas de crédito como
medios de pago crecera al ritmo de los millenials

El consumo de este segmento de poblacion es el que esta marcan-

do las pautas de crecimiento de los nuevos medios de pago y lo
seguira haciendo los proximos afios.

Empresas

51/ Selecta compra Pelican Rouge para convertirse en el
principal operador europeo

Selecta anuncia la adquisicion de uno de sus maximos competido-
res, que en nuestro pais ademas es el que mas maquinas posee

52/ Candelas lanza una linea de producto especifica para
el canal de venta automatica

Cafés Candelas realiza una apuesta decidida por el vending con
productos disefiados especialmente para su 6ptimo funcionamien-
to en las maquinas de bebidas calientes

53/ Simat impulsa la campafia ‘Crecemos contigo' para
trabajar junto al operador

La compafiia se involucra en una nueva campafia de acercamiento
al operador para dar a conocer sus productos y mostrar la mejor
manera de sacarles el mayor rendimiento

Fe de errores

Desde Hostelvending queremos aclarar que la imagen
publicada en la pagina 40 del ultimo numero de nuestra
revista (n°93 enero-febrero), incluida en el reportaje sobre
'Las propuestas legislativas que cambiaran para siempre
la oferta en el vending', no pretende hacer referencia a
ningtin modelo concreto de N & W Global Vending. La
intencion era representar una imagen genérica para ilustrar
las limitaciones que podria tener la oferta alimentaria en
determinadas ubicaciones.

PUBLICIDAD Y PRODUCCION: HIPALA COMMUNICATION S.L, Ferrocarril del Puerto 8, Ofic. 18, 29002 Malaga (Spain)Telf|Fax :(+34) 952 33 87 51 ® DISENO: Blanca Mesa de Prada
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RAUL CALLEJA, DIRECTOR DE VENDIBERICA

“El sector del vending no tiene otro
camino que el del crecimiento”

LA FERIA SE CELEBRARA
ENIFEMA DEL 18 AL20 D

OCTUBRE DE ESTE ANO, ’
COINCIDIENDO CON FRUITE

ATTRACTION Y TAMBIEN
CON EAT2GO, UN NUEVOR
CERTAMEN CON ELQUEE

DEBE CONVERGER

-Aunque todavia quedan unos meses
por delante para la organizacion y los pre-
parativos, ;qué pueden esperar las empre-
sas y los profesionales del sector de esta
nueva edicion de VENDIBERICA?

La Feria Internacional del Vending, VEN-
DIBERICA, va a celebrar su cuarta edicién
plenamente consolidada como la Feria de
referencia para este sector en Espafia. Las
perspectivas son muy positivas, al celebrarse
el salén en un entorno de gran potencial y
crecimiento para la industria del vending,
que estd acreditando un gran nivel innova-
dor. Para las empresas, VENDIBERICA
representa un magnifico escaparate para
dar a conocer su fortaleza y ese perfil inno-
vador, mientras que para los operadores,
supone una excelente oportunidad comer-

cial y de intercambio de experiencias, con-

tactos, relaciones con proveedores, identifi-
cacion de novedades que poder incorporar
a su cartera de ventas,.etc.

VENDIBERICA 2017 volverd a jugar su
papel como herramienta al servicio de la
dinamizacién del sector del vending, con dos
claros objetivos: contribuir a mejorar el
posicionamiento del sector y su competitivi-
dad, e impulsar la actividad promocional,
mediante el estimulo de las relaciones
comerciales.

Por otro lado, la coincidencia este afio,
en el mismo pabellén, con EAT2GO, el nue-
vo Saldn para la industria del takeaway y
food delivery, y con FRUIT ATRACTION,
segunda feria mds importante del mundo
para el sector de la comercializacion de fru-
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tas y hortalizas, nos permite alcanzar a un
mayor rango de visitantes profesionales,
siendo asf mds atractivos para el canal de
food & beverages, coffe & OCS y sweets &
snacks.

-i{Hay previsto alglin cambio importan-
te con respecto a la celebrada en 20157

Una de las principales novedades, a nivel
organizativo, es la integracién de la patronal
PVA, Proveedores de Vending Asociados,
colaborador del certamen, en ANEDA,
Asociacion Nacional Espafiola de Distribui-
dores Automaticos. Esto significa que ANE-
DA se convierte en promotor del evento,
incrementando y profundizando la capaci-
dad de convocatoria entre los operadores
de vending.

Pero desde un punto de vista de oferta



expositiva lo més relevante es que sectores
con identidad propia dentro del sector del
vending y del food-to-go tendrdn su identi-
dad especifica en el evento. Estos sectores
son el Coffee&OCS, Sweets&Snacks,
Food&beverages.

-Vuelve a cambiar la pareja de baile con
la que se celebra conjuntamente, esta vez
FRUIT ATTRACTION, ;qué ha motivado
estos cambios y cuadles son las sinergias
que se pueden dar entre ambos certame-
nes?

Este afio hemos creado un Saldn nuevo,
EAT2GO, que se celebrard en el mismo
pabellén que VENDIBERICA, aprovechando
sinergias comunes y sumando fuerzas. EAT-
2GO, que se presenta como un instrumen-
to al servicio del desarrollo de la industria
del take away & delivery, se centrard en
mejorar la visibilidad, el posicionamiento
sectorial y la competitividad; asf como en
proporcionar un espacio que ayude a la
dinamizacion de dicho sector y a impulsar
sus relaciones comerciales. Este nuevo Salén
va a centrar su estrategia en dar visibilidad a
la innovacidn, calidad y diferenciacion.

Ademds, como bien apuntaba en su pre-
gunta, hemos querido hacer coincidir esta
edicién de VENDIBERICA, con FRUIT
ATRACTION, la segunda Feria del frutas y
hortalizas mds importante del mundo, y que
tiene una clara sintonfa con el sector del
vending y del take away and delivery, por su
estrecha relacidn con la comida sana y fres-
ca.

-iSe conocen ya los eventos paralelos y
las jornadas que se van a desarrollar en
torno a VENDIBERICA 2017?

Aunque queda todavia tiempo hasta su
celebracién, estamos trabajando va intensa-
mente en la elaboracién de una agenda de
jornadas y encuentros profesionales, con la
implicacion de las distintas asociaciones,
entidades y resto de agentes implicados del
sector; para ofrecer respuestas a las cuestio-

“LAS PERSPECTIVAS SON MUY
POSITIVAS, AL CELEBRARSE EL
SALON EN UN ENTORNO DE
GRAN POTENCIAL Y CRECI-
MIENTO PARA LA INDUSTRIA
DEL VENDING, QUE ESTA ACRE-
DITANDO UN GRAN NIVEL INNO-
VADOR”

nes que preocupan al profesional del ven-
ding.

-i{Qué objetivos os habéis marcado
para la presente edicién?

En VENDIBERICAS 2017 nos hemos
planteado tres objetivos: servir de herra-
mienta de comercializacién y de punto de
encuentro entre la oferta y la demanda,
abriendo nuevos canales de promocion
para el vending; servir de escaparate para las
novedades del mercado, y servir a la actuali-
zacion profesional, a través del conocimien-
1o,

-i{Habra alglin cambio en las ofertas que
tenéis para facilitar la participacion de las
empresas! ;Qué formula se pretende
incentivar?

Contemplamos un formato de stand
bdsico, muy asequible y rentable, y otro Pre-
mium, personalizado a las necesidades de la
empresa, con crecimiento O en las tarifas de
participacidn respecto a la Ultima edicidn.
Asimismo, hemos previsto un descuento del
10% por pronto pago, a todos los asociados
de ANEDA,

-{Cémo os habéis propuesto movilizar
al visitante?

Estamos desarrollando una intensa cam-
pafa de captacion de visitante profesional, al
que queremos seducir con la oferta exposi-
tiva, que va a ser de gran nivel, por la presen-
cia de destacadas firmas y por su cardcter
fuertemente innovador; asi como con un
programa muy atractivo de jornadas, que
aportardn un gran valor afiadido a la convo-
catoria,

-¢{Y en qué medida se va a trabajar la
presencia de empresas y visitantes extran-
jeros?

El equipo comercial de VENDIBERICA
estd trabajando intensamente, con una pla-
nificacion previa cuidadosamente definida
que, estoy seguro, va a rendir sus frutos en la
préxima convocatoria.

-Es evidente que la alimentacién saluda-

“VENDIBERICA VOLVERA A
CONTRIBUIR A MEJORAR EL
POSICIONAMIENTO DEL SEC-
TORY SU COMPETITIVIDAD,
E IMPULSAR LA ACTIVIDAD
PROMOCIONAL, MEDIANTE EL

ESTIMULO DE LAS RELACIONES

COMERCIALES”.
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ble quiere ocupar un espacio destacado,
¢hay previsto un espacio especial y activi-
dades especificas sobre esta materia?

La alimentacién saludable es una de las
mayores inquietudes de la sociedad actual v,
en este sentido, VENDIBERICA ha de dar
respuesta sectorial también en este sentido.
De hecho, esa es una de las razones de
hacer coincidir el Salén con FRUIT ATTRAC-
TION, como sefialaba antes.

-El café es quizas el producto mas
importante para el vending, jtambién ten-
dra un protagonismo destacado?

El sector del café ha tenido siempre un
lugar destacado en VENDIBERICA y lo vol-
verd a tener en la préxima edicidn, asf como
en la nueva convocatoria de EAT2GO, que
es una de las razones de hacer coincidir
EAT2GO con VENDIBERICA. Quiero des-
tacar, ademds, que en el marco de VENDI-
BERICA, se volvera a celebrar el Dia del
Café, con una serie de actividades relaciona-
das con dicho producto,

-Habiendo dirigido ya dos ediciones
con anterioridad, ;como esta viendo la
evolucion del sector? ;En qué debe todavia
seguir progresando?

El sector del vending no tiene otro cami-
no que el del crecimiento. Son muchas las
oportunidades que se presentan ante la
nueva estructura social y de consumo. Este
crecimiento debe ir acompafiado de una
clara apuesta de desarrollo hacia un consu-
mo de calidad, de productos frescos v salu-
dables, y mejorando la experiencia de com-
pra. Desde luego todas las piezas (producto,
equipamiento y servicio) estan ya en el mer-
cado, por lo que una labor de promocidn
sectorial, alineacién industrial, seguirdn defi-
niendo esta ruta de desarrollo, implantacion
y crecimiento.

Para Ifema es todo un honory responsa-
bilidad el organizar para el sector el gran
evento especializado del sector del vending.

“ESTE ANO HEMOS CREADO UN
SALON NUEVO COMPLEMEN-
TARIO, EAT2GO, QUE SE CELE-

BRARA EN EL MISMO PABELLON

QUE VENDIBERICA, APROVE-

CHANDO SINERGIAS COMUNES

Y SUMANDO FUERZAS EN SEC-
TORES AFINES”



bebidas

CAPPUCCINOS, ruptura con la
estacionalidad y nuevo consumidor

SIENDO LA SEGUNDA BEBIDA MAS CONSUMIDA DEL MUNDO, AFIRMAR QUE EL CAFE ESTA DE MODA
QUIZAS PUEDA PARECER UN ABSURDO, PERO NO LO ES. PORQUE SI QUE LO ESTA Y UNA PRUEBA DE
ELLO ES COMO CAMBIAN LAS TENDENCIAS.

No solo ahora se habla de la cuftura del
café, sino que hay segmentos de poblacion,
consumidores que se agrupan en diferentes
movimientos o tribus sociales, figuras como
la del barista profesional que han colocado
estd bebida un escalén por encima del sim-
ple espresso o el tan querido café con leche
espafiol.

El amante del café y también el consumi-
dor habitual ha evolucionado, tiene mds
donde elegir. También lo han hecho las
empresas, proliferando los establecimientos
especializados capaces de ofrecer un pro-
ducto de gran calidad y convertir el
“momento del café” en todo un arte.

Sien las cafeterfas, la tendencia se orien-
ta a la apertura de locales de especialidad,
en el vending también vemos como la ofer-
ta se ha ido abriendo a propuestas innova-
doras y que intentan seguir la estela de esta
“moda”, no solo imitdndola, sino adaptando
todos los requerimientos a la particularidad
que presenta.

Es aqui donde han hallado su mercado
bebidas como el cappuccino vy otras espe-
cialidades a base de café leche y sabores
que, como bien anuncian las empresas que
comercializan estos productos, han conver-
tido el café en un auténtico postre, un boca-
do dulce que tiene otros momentos de
consumo Yy que ha cautivado a un publico
diferente que se ha sumado a la compra en
las mdquinas de vending, no solo en las cafe-
terfas.

Qué aporta el cappuccino al
vending

En la variedad estd el gusto, pero tam-
bién los ingresos. En un canal como el ven-
ding con un espacio limitado, la introduccion
de nuevos productos se ha realizado de
manera progresiva.

Ya se habfan desarrollado conceptos
como el cappuccino o mocachino en la
década de los ochenta, sin embargo, de un

Café Espresso v

‘ ; \
M /‘/ "’ Café Largo 12

Café Cortado 13

Café con Leche 14

tiempo a esta parte no solo es una alterna-
tiva que tenemos en la maquina, sino que es
una bebida que se consume mds y que ade-
mds, gracias a sus muchas variantes, ha roto
con la estacionalidad del café.

“Hemos conseguido llegar a las nuevas
generaciones, acostumbradas a consumir
bebidas de este tipo en grandes franquicias

8/ café / hostelvending
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ahora puedes acceder a ellas en su trabajo
o cualquier sitio publico que disponga de
estas mdquinas. Al acercar este tipo de pro-
ductos incrementamos el consumo en ven-
ding”, destacan desde Vendin, inmerso en
pleno proceso de desarrollo de cuatro
tipos nuevos de cappuccino “con sabores
muy definidos como son el Irish Coffee,
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Avellana, Vainilla, Caramelo y Toffee”. Se
estdn desarrollando en nuestra central de
Irlanda y préximamente estardn en el mer-
cado.

Esta es una opinién que domina entre
los fabricantes de productos. Las principales
empresas de café y preparados para el ven-
ding cuentan en su catdlogo con estas bebi-
das saborizadas que gustan tanto al consu-
midor habitual de café como a aquellos que
lo toman de manera esporddica siempre
que lleve algin tipo de ingrediente extra
que camufla el propio sabor del café.

“Los cappuccino o las bebidas saboriza-
das no solo sirven al operador para diferen-
ciarse, sino que la posibilidad de servirlos
frios o aportar nuevas variantes seguin la
temporada permiten un consumo continua-
do durante todo el afio. Son una fantastica
oportunidad para sorprender a los consu-
midores de mdquinas de vending con exce-
lentes especialidades”, sefiala Sara Jiménez,
responsable de ventas de Simat.

La posibilidad de aumentar el consumo
en épocas del aflo que normalmente han
sido calificada de bajas para las bebidas

CAFE100% NATURAL

- Blend gourmet en grano que mantiene toda su frescura, para disfrutar de las
sobremesas gourmet como en las mejores cafeterias.

- Blend procedente de fincas acreditadas por UTZ Certified: respeto por el medio

comercio ble y comp

Excelente aroma y sabor.

i

CATLEN GRANO

con un producto espectacular.

LECHE100%

- Leche natural 100% desnatada y sin azucar procedente de granjas sostenibles
que confieren a nuestra leche un sabor natural y textura cremosa.

° Uo presenta una linea de productos consumibles

para las maquinas expendedoras de Vending que permitiran

aportar al cliente una experiencia tnica.

(ACAO 16%

inconfundible y un sabor uinico.

00 0w

que los hacen unicos.

Barcelona A Mad id

Cl. Llanos de Jerez, 22
08940m80mella de LLobregat (Barcelona) * 28823 Coslada (M saadnd)
Tel. +3493 479 50 40 Tel. +3491 674

iso social en origen.

° U o es potenciar la experiencia del consumidor

- Chocolate de origen 16% cacao, chocolate muy especial con una intensidad

En e Uo apostamos por la calidad, y por eso
nuestros productos se componen de unas caracteristicas

BEBIDAS CALIENTES / hostelvending

calientes repercute directamente en los
ingresos. No solo se toman preparados
calientes en meses estivales, sino que la
opcidn de ofrecerlas frias incrementa la
demanda.

De todos modos todavia hay camino
para recorrer porque como nos recuerda
Esther Maderero de Apliven “todo depende
mds de las dotaciones de la maquina auto-
mdtica, que a dfa de hoy son una minorfa las
que podrian dispensar productos frios”.

Estas bebidas también abren la puerta a
unos precios superiores, aunque la materia
prima pueda ser mds cara se aporta un ser-
vicio muy diferente y asf es percibido por el
usuario que estd dispuesto a cubrir esa dife-
rencia.

“Mejora claramente los mdrgenes ya que
el precio del servicio es mayor y porcentual-
mente el coste respecto a otros servicio no
es tan alto”, afirma Sadl Alvarez de Qualery,
dentro de cuya gama destaca el consumo
del“irlandés y el avellana”.

En este mismo sentido se manifiestan
desde Apliven que acaba de incorporar una
seleccion de producto con sus ‘Momento

LOS CAPPUCCINOS O LAS BEBI-
DAS SABORIZADAS NO SOLO
SIRVEN AL OPERADOR PARA
DIFERENCIARSE, SINO QUE LA

POSIBILIDAD DE SERVIRLOS

VARIANTES SEGUN LA TEMPO-

RADA PERMITEN UN CONSUMO

CONTINUADO DURANTE TODO
EL ANO

TUO

(ENCUENTRA TU MOMENTO!

TE NATURAL

- Infusion soluble de Te verde con un sutil y agradable sabor fresco a limén.

@ uo es tomarse un descanso y disfrutar del

momento.

TEINIUSION

TEAINISON INUSKO 01k

- Extracto de café obtenido de la deshidratacién de nuestro café en grano que
‘ como resultado ofrece un soluble muy especial con una intensidad inconfun-
dible y un sabor inico.

(e

LECHE

HIK 101

(AFESOLUBLE |

CAPUCCINO AROMATIZADO

- Cremosos cappuccinos aromatizados y de exquisitos sabores a avellana, vainilla
o crema irlandesa.

AROMATIZADOS

SCNTED AROMAIIZADOS

Los productos e Uo nacen de la necesidad de aportar
frescura y alegria al sector del Vending.

apli%en

BEST

WWW VENDINGTUO.COM

YouR PARTNER

9/ vending / hostelvending
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ESTAS BEBIDAS TAMBIEN ABREN
LA PUERTA A UNOS PRECIOS
SUPERIORES, AUNQUE LA
MATERIA PRIMA PUEDA SER
MAS CARA SE APORTA UN SER-
VICIO MUY DIFERENTE Y ASI
ES PERCIBIDO POR EL USUARIO
QUE ESTA DISPUESTO A CUBRIR
ESA DIFERENCIA. MEJORA CLA-
RAMENTE LOS MARGENES YA
QUE EL PRECIO DEL SERVICIO ES
MAYOR

TUQ' en los que incorpora esta variedad
para ofrecer un servicio integral al operador.
Seria equiparar el precio de venta al resto
de selecciones, pues si algo se ha consegui-
do con esta variedad de productos es rom-
per la barrera del precio”.

Que el precio sea mayor es mds una
consecuencia de la inclusion de mayor
ingredientes que de la propia calidad del
café, lo que por si solo no lo convierte en
una seleccién premium, aunque por precio
lo pudiera parecer.

"“Desde mi punto de vista es una formu-
lacién nueva desconocida por el piblico en
general y esto la hace mds atractiva; puesto
que te ofrecen diferentes sabores y permite
ampliar el abanico de posibilidades, pero no
necesariamente pasa por un producto pre-
mium”, comenta Sadl.

Sara de Simat puntualiza que siendo un
producto “que le sirve al operador para
diferenciarse”, estamos ante una bebida
bien conocida por el consumidor que cuan-
do acude a una cafetera si que la identifica
como bebidas premium. “Ahora también
tiene la oportunidad de encontrarlo en el
vending. Nuestros cappuccinos permite
ofrecer una bebida promum y queremos
ayudar al operador a ofrecer a sus consumi-
dores un excelente café aromdtico, cappuc-
cinos de diferentes sabores y listos para
consumir en cualquier momento y en com-
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binacién con otros productos de las maqui-
nas de vending”.

Los numeros que avalan la
oferta

Un producto no se sigue desarrollando
si no aporta beneficios al operador. El caso
de las bebidas calientes de este tipo es un
claro ejemplo. Estd en la oferta de la mayorfa
de mdquinas porque las ventas compensan.
Ya sea por la estacionalidad, por los mayores
mdrgenes o por que atrae a un publico
alternativo que aporta nuevos consumos, la
demanda de estos productos crece.

Lo constatan las propias empresas pro-
ductoras.""Cada vez mds y con crecimientos
de dos digitos. Por nuestra parte hemos
duplicado ventas. Apostamos por diferencia-
ros con gama Unica aglomerada, una apues-
ta importante en innovacion tecnoldgica
orientada a dar respuesta a clientes. Ademds
nos estamos esforzando por ofrecer un
amplio abanico de sabores”, manifiesta Sara.

Y es que en Simat estdn apostando fuer-
te no solo por sacar nuevo producto sino
por ensefiar al operador a sacarle el méxi-
mo rendimiento, con jornadas formativas
dirigidas a que sea el gestor de los puntos
de venta el que pueda crear sus variedades.
“"Combinaciones creativas del tipo café con
avellana o chocolate con avellana son muy
populares, pero también lo estd comenzan-
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SIEN LAS CAFETERIAS, LA
TENDENCIA SE ORIENTA A LA
APERTURA DE LOCALES DE
ESPECIALIDAD, EN EL VENDING
TAMBIEN VEMOS COMO LA
OFERTA SE HA IDO ABRIENDO A
PROPUESTAS INNOVADORAS Y
QUE INTENTAN SEGUIR LA ESTE-
LA DE ESTA “MODA , NO SOLO
IMITANDOLA

YA SE HABIAN DESARROLLADO
CONCEPTOS COMO EL CAP-
PUCCINO O MOCACHINO EN

LA DECADA DE LOS OCHENTA,

SIN EMBARGO, DE UN TIEMPO

A ESTA PARTE NO SOLO ES UNA
ALTERNATIVA QUE TENEMOS

EN LA MAQUINA, SINO QUE ES

UNA BEBIDA QUE SE CONSUME

MAS

QUE EL PRECIO SEA MAYOR
ES MAS UNA CONSECUENCIA
DE LA INCLUSION DE MAYOR

NUMERO DE INGREDIENTES QUE
DE LA PROPIA CALIDAD DEL
CAFE, LO QUE POR Sf SOLO NO
LO CONVIERTE EN UNA SELEC-
CION PREMIUM, AUNQUE POR
PRECIO LO PUDIERA PARECER

do a ser ofrecer productos mds equilibrados
en grasas” y por eso han profundizado en
una mejor presentacion en vaso a través de
sus aglomerados. ‘Lo estamos consiguiendo,
las ventas nos estdn respondiendo y quere-
mos seguir creciendo con el mercado v los
clientes".

En el caso de Qualery, el volumen de
ventas de estos productos se estd aproxi-
mando al de los preparados de cacao porlo
que se conforma que es un segmento de
producto para las mdquinas de bebidas
caliente “que sigue una evolucion claramen-
te positiva”.

También es un indicador positivo para
Apliven, cuyo porcentaje de ventas se acer
ca al 10% del total."En nuestro caso la evo-
lucién es positiva dado que seguimos cre-
ciendo en ventas mes a mes con este tipo
de productos”, afirma Esthen.

La evolucidon de las médquinas también
juega a favor de estos productos. Los gran-
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des fabricantes incluye una funcién especifi-
ca para la elaboracién de estos preparados
que requieren una mayor cremosidad y un
batido especffico para lograrla.

"“Evidentemente en nuestro sector, las
mdquinas donde se dispensa el producto
son fundamentales y es muy importante
conocer profundamente los equipos para
maximizar el rendimiento y la calidad, asf
como la dosificacién v la forma del batido”,
advierte el responsable de Qualery, empre-
sa que define un buen cappuccino de
mdquina como aquel que ofrece el mejor
sabor:

En el caso de Apliven que también
comercializa las mdquinas de Ducale, la
conexion entre ambos productos es total.
"“El resultado en una maquina automdtica
Ducale y su particular sistema de batir y dis-
pensar este tipo de solubles le confiere un
acabado y textura especial, pero de todos
modos hay que decir que el comportamien-



to respecto a otros solubles no
difiere demasiado’.
Siendo un soluble, cualquier

mdquina actual del mercado es
capaz de dar un resultado Spti-
mo para los cappuccinos y
otras bebidas saborizadas que
podemos encontrar y que se
distinguen por pequefios mati-
ces que aportan los sabores
con los que se combinan, ya sea
vainilla, avellana, toffee, irish,
anfs...

Como previsiones de futu-
ro, en una empresa como Ven-
din destaca que “después de
todos estos afios de crisis, en
los que el consumo interno dis-
minuyd, en este momento esta-
mos notando una gran mejo-
rfa"."Gracias a las nuevas gene-
raciones de maquinaria, en las
cuales podemos hacer muchas
combinaciones de productos,
sin duda, creemos que nos hard
desarrollar nuevos productos
de bebidas calientes'.

El consumo de estos cafés
debe seguir al alza. “Hay que
apostar por innovar y seguir
ofreciendo productos que les
permitan a los operadores dife-
renciarse y ofrecer una exce-

lente bebida y de manera
cdmoda en cualquier lugar de
consumo”, resumen desde
Simat.

Quizas no alcancen las cifras
que han ido arrojando hasta
ahora por una propia adapta-
cién del mercado en general,
pero desde luego es “el opera-
dor el que debe marcar esta
linea de evolucién”. Para ello,
debe continuar apostando por
la innovacién y la ampliacion de
su oferta “creemos que nos
espera un futuro donde todo
este tipo de bebidas y combi-
nados van a ocupar sin duda un
segmento muy importan-
te dentro de los solubles que se
pueden dispensar en
una maquina automdtica”, sen-
tencian en Apliven.

Al final, lo que se le debe
pedir a un cappuccino de
mdquina es un café que resalte
por su cremosidad, el aroma y
la buena textura, para dar un
gusto agradable, una presenta-
cioén diferenciada de otros pro-
ductos de la mdquina y una
“excelente” crema, la base de
este preparado de origen italia-
no.

™
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Simat:

CREATIVE INSTANT HOT&COLD DRINK SOLUTIONS

www.simatvending.com
DESDE / SINCE 1979

COmcg o

INNOVACION ORIENTADA AL CLIENTE
TECNOLOGIA UNICA PARA OPTIMA FUNCIONALIDAD,
VALORES NUTRICIONALES EQUILIBRADOS
CALIDAD Y SERVICIO DE PROXIMIDAD

& hot&cold
DRINKS

NOVEDADES / NOVETATS
NOVELTIES / NOUVEAUTES / NOVIDADES

PREPARADOS ALIMENTICIOS SIMAT, S.L.
C. Progrés s/n - Pol. Industrial Camp de la Serra
08781 Els Hostalets de Pierola - Barcelona (Spain)
T.+3493771 23 11 - info@simat.es

http://www.facebook.com/simatvending
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Las ventas de maquinas expendedoras
registran un crecimiento del 15% en 2016

Los fabricantes han dado a conocer el
dltimo dato del afio con las ventas acumula-
das en el cuarto trimestre de 2016, unos
ndmeros que arrojan un incremento del
149% en los Ultimos tres meses y un acumu-
lado de algo mds del 16%.

La tendencia, por tanto, sigue siendo
positiva, con tres afios seguidos superando
la comercializacidn de expendedoras nue-
vas y con una diferencia que desde el afio
2013, supone casi 5.000 maquinas mds en
tan solo un afio.

Tanto el mercado de bebidas calientes
como el de snacks han hecho posible esta
recuperacion que ha permitido superar las
17.400 maquinas vendidas este pasado cur-
so.

A la cabeza siguen estando las gamas
asociadas con el café y las bebidas calientes,
un segmento que no deja de superar sus
niveles, con una ventas un 6% superiores a
los mismos registros del afio anterior. Esto
deja el mercado repartido con un 57% de
las ventas para la familia de las bebidas
calientes y un 32% para las expendedoras
de snakcs, cuyos valores también se incre-
mentaron un 15% en el total de 2016.

El mercado sigue optando por los gran-
des formatos, al acumular un 63% en las
ventas de mdquinas estilo ‘free standing’
dentro de la gama del café.

En el caso de las de snacks las de espira-
les son las que copan el mercado, siendo en
su mayoria, el 83% de las mismas, equipos

EVOLUCION DE VENTA DE MAQUINAS POR TRIMESTRES

I
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refrigerados para la venta de una mayor
variedad de producto.

Con los datos hechos publicos por los
fabricantes a través de Aneda, cabe tam-
bién mirar la evolucion vivida en Portugal
que en el acumulado del afio suma un 25%
més de ventas, superando las 3.000 unida-
des en ese periodo.

A pesar de las nuevas limitaciones
impuestas por el Gobierno portugués, los
operadores se muestran confiados, sobre
todo, en el sector de las bebidas calientes
que acapara el 74% de las ventas.

3

Al contrario de lo que sucede en nues-
tro pais y en la ténica habitual de la evolu-
cién de las ventas en Portugal, las médquinas
de café que mds salida tienen son las ‘table
top'.

La familia de snacks ha estado domina-
da en su totalidad por las mdquinas de
espirales, mientras que el 63% de ellas se
han vendido con temperaturas por debajo
de los 5 grados, seguidas también de los
modelos de sobremesa que suponen el
22% de las médquinas nuevas que llegan al
mercado.

La convocatoria de Vending Madrid toma
forma con sus primeros patrocinadores

Confida y Aneda hacen el camino de
vuelta y replican las experiencia de Vending
Florencia en nuestro pais.

Vending Madrid que se celebrard los dfas
8y 9 de junio empieza a tomar forma en
una convocatoria en la que se pretenden
hermanar ambos mercados, compartiendo
experiencias y analizando las temdticas de
mds interés para el sector en Espaa e Italia.

Como parte de la cita basada en ponen-

cias y actividades Itdicas,Vending Madrid ya
cuenta con los primeros patrocinadores.
Lavazza se erige como principal empresa
patrocinadoras y a ella se suman Bianchi
Vending, Covim, Madrid FAS Machine, Laqtia,
Flo, SUZOHAPP y Necta.

Los asistentes disfrutardn de actividades
que fomenten el networking y tendrdn la
oportunidad de poder compartir la vision
de nuestro sector. “El programa, ain por
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definir, agrupard distintas conferencias de
profesionales que expondrdn temas de
especial interés sectorial para ambos paises,
alguna visita programada y culminard con
una cena de gala y espectdculo”, informan
desde Aneda. El colectivo aprovechard ade-
mds el encuentro para celebrar su Asamblea
General, prevista para el 8 de junio y apro-
vechando para ofrecer al socio un programa
alternativo.
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La expedicion de tickets o recibo en las
expendedoras, ¢cuando es obligatorio?

Con la gran variedad de normativas que
existen debido a la capacidad autondmica
para regular determinados aspectos econd-
micos y de consumo, el hecho de que exis-
tan particularidades en cada regién no hace
mds que complicar el trabajo de las empre-
sas que explotan las mdquinas expendedo-
ras.

Un ejemplo claro lo encontramos en la
expedicidn de facturas o tickets, una obliga-
cién que solo estd impuesta en Catalufia y
que, a tenor de los diferentes cambios legis-
lativos que se han producido, ha planteado
muchas dudas entre los operadores.

Con el objetivo de aclararlas, desde la
Asociacién Catalana de Vending se realizé
una consulta directa a la Agencia Catalana
de Consumo para conocer exactamente en
qué situacién se encuentran las maquinas
expendedoras en la comunidad, una pre-
gunta que a finales del pasado mes logré
una respuesta.

El organismo cataldn de consumo pone
de manifiesto en su contestacién las norma-
tivas que son de aplicacién al negocio de las
maquinas expendedoras en Catalufia, esto
es:la Ley 22/2010 de 20 de julio, del Cédigo
de Consumo de Cataluia; la Ley 20/2014
del 29 de diciembre de modificacién de la
Ley 22/2010, para la mejora de la protec-
cién de las personas consumidoras en
materia de créditos y préstamos hipoteca-
rios, vulnerabilidad econdmica y relaciones
de consumo, y la Ley 0/201 1 de 29 de

diciembre de Promocién de la Actividad
Econdmica.

Las tres tienen una incidencia directa en
el negocio del vending y en ellas se encuen-
tra la respuesta a la pregunta inicial sobre la
obligatoriedad de expender un recibo o tic-
ket y la fecha exacta a partir de la cual se
acaban los periodos transitorios de adapta-
cion.

Asl se hace referencia al titulo 224-2 de
la Ley 22/2010 de 20 de julio, del Cédigo de
Consumo de Catalufia que indica en su
punto 2 que “la mdquina debe tener un sis-
tema que permita obtener un comprobante
de la transaccién efectuada, de acuerdo con
lo establecido por el articulo 212-2. En el
comprobante deben constar la identifica-
cién y la direccién del responsable o la res-
ponsable, el precio, la descripcion del bien o

SEGUN EL PRODUCTO QUE
SE EXPENDE ES OBLIGATORIO
DESDE EL PASADO MES DE
DICIEMBRE APORTAR EL TICKET
DE COMPRA, TENIENDO UN
MARGEN DE OTROS TRES ANOS
EN EL CASO DE LAS MAQUINAS
DISPENSADORAS DE BIENES DE
ALIMENTACION
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servicio y la fecha. Esta obligacién no es de
aplicacion a las mdquinas recreativas y de
azar. Para las médquinas dispensadoras de
bienes de alimentacién, se establece un pla-
zo de adaptacion de cinco afios como
perfodo de obsolescencia y amortizacién de
las mdquinas’.

Esos cinco afios son a contar a partir del
31 de diciembre de 2011 momento en el
que entra en vigor la Ley de Promocidn de
la actividad Econdémica. Por lo tanto, se hicie-
ron efectivos el pasado 31 de diciembre de
2016, fecha desde la que las expendedoras
“estdn obligadas a expender ese compro-
bantes”.

Sin embargo, la Ley 20/2014 del 29 de
diciembre de modificacién de la Ley
22/2010, para la mejora de la proteccién de
las personas consumidoras en materia de
créditos y préstamos hipotecarios, vulnera-
bilidad econdmica y relaciones de consumo
realiza un cambio sustancial que afecta
expresamente a las mdquinas dispensadoras
de bienes de alimentacidn, cuya obligacién
de aportar comprobante o documento
acreditativo de la contratacion realizada se
posterga hasta el 31 de marzo de 2020, dan-
do un plazo de adaptacidn a las empresas.

Por tanto, segin el producto que se
expende es obligatorio desde el pasado
mes de diciembre aportar el ticket de com-
pra, teniendo un margen de otros tres afios
en el caso de las mdquinas dispensadoras de
bienes de alimentacién.



En la actualidad el negocio
del vending estd copado por las
bebidas calientes, un desarrollo
que en los Ultimos afios se ha
visto afectado por la evolucidn
del mercado de trabajo, también
por las nuevas legislaciones,
como las limitaciones al tabaco, y
por el desarrollo del mercado
de sistemas “privados de café”,
pequefias cafeteras y cdpsulas
que se han integrado tanto en
los hogares como en las empre-
sas.

Es un patrén que puede apli-
carse a nuestro pafs pero tam-
bién a nuestros vecinos con una
evoluciéon muy parecida y con
similares soluciones o adaptacio-
nes a este contexto.

En este contexto, los profe-
sionales se han marcado como
objetivo encontrar nuevas fuen-
tes de valor para la distribucién
automdtica v, en este sentido, la
NAVSA, asociaciéon que agrupa
a los profesionales del sector en
Francia, con motivo de la cele-
bracién de Vending Paris del 15
al 17 de marzo, identifica los tres
motores de crecimiento que
representardn los desafios del
mafiana para esta industria.

En primer lugar, destacan la
valorizacion de los servicios que
prestan los operadores. Aquf
entran cuestiones tan bdsicas
como la calidad de las instalacio-
nes, la capacidad para mejorar
los servicios técnicos y el mante-
nimiento de los equipos y la
labor de consultorfa que hay
que ejercer en los puntos de
venta.

El propdsito es que las com-
petencias logren recuperar la
cuota de mercado erosionada

por "‘esos servicios privados” o
particulares que el usuario ha
ido buscando con el fin de redu-
cir los gastos en el consumo fue-
ra del hogar.

El segundo factor a tener en
cuenta en la capacidad que debe
tener el vending para eliminar
de manera definitiva las reservas
en relacién a los nuevos méto-
dos de pago. Es tecnologfa v es
futuro para el canal y se ha visto
con la introduccion de los bille-
tes, con las tarjetas de crédito y
lo mismo ocurrird con el cas-
hless o los tickets restaurante,
incluso por encima de las com-
plicaciones técnicas que genera.

En este sentido solo es nece-
sario recordar que hace unos
afios la aceptacion de billetes
permitié aumentar los benefi-
cios de los operadores en mds
de un 15%, valores muy similares
a los que aportan ahora los nue-
VoS sistemas.

Por dltimo, estd la necesidad
de seguir diversificando la oferta
en el segmento de bebidas
calientes. Se precisan nuevos
argumentos para ganar clientes
y mantener a los que ya se tie-
nen vy eso solo se consigue ofre-
ciendo alternativas mds sofistica-
das y una mayor fidelizacion a
través de productos premium,
cdpsulas, filtros, etc.

Desde la organizacion de la
feria, esperan que las empresas
participantes sean capaces de
dar respuesta a estos retos a tra-
vés de la tecnologfa vy la capaci-
dad para ofrecer ese extra que
requiere no solo el vending de
bebidas calientes, sino el merca-
do de la venta automdtica en
general.
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noticias / hostelvending

El marketing en el centro del vending a
través de la fidelizacion

/Necesita el vending de las nuevas herra-
mientas de marketing que se implementan
en otros canales para ganar nuevos o mejo-
res clientes! Seguramente para un canal que
se rige por el consumo de impulso y cuya
principal ventaja es su cercanfa en determi-
nadas circunstancias, la respuesta no tiene
por qué ser afirmativa.

Sin embargo v aunque la gran industria
del marketing también encierra muchos
inconvenientes, la utilizacion de determina-
das estrategias de venta y el seguimiento de
los clientes sf han demostrado ser eficaces.

Lo son porque ademds el comprador
estd acostumbrado a ellas, “las espera”,
incluso las afiora si no se facilitan. En el ven-

LA CAPACIDAD DE MOVILI-
ZACION A LA COMPRA DE UN
PROGRAMA DE ESTE TIPO VARIA
MUCHO DE UNAS MARCAS A
OTRAS, PERO DE MEDIA, EN
2016, 3 DE CADA 10 COMPRAS
DE UNA MARCA SE DEBIERON
AL PROGRAMA DE FIDELIZA-
CION DE LA MARCA EN LINEA
CON LA MEDIA OBSERVADA EN
EL ANO 2015

ding, a pesar de su oferta reducida y de su
funcionamiento automadtico, las nuevas
corrientes apuntan hacia esta evolucién.

Hay muchas vias para aprovecharse de la
publicidad y la comunicacion comercial, des-
de la relacién con el cliente por medio de
las redes sociales a la creacidn de estrategias
especificas para el canal, propiciadas por los
avances tecnoldgicos.

Son de sobra conocidas las plataformas
creadas por empresas tecnoldgicas, incluida
Intel, para la fidelizacién de clientes, el dise-
fio de campanas o el estudio de datos de
consumo para realizar ofertas personaliza-
das a “nuestro consumidor”. Se conocen,

estdn en el mercado, pero todavia les cuesta
despegar.

Ya han dejado de ser experiencias piloto
para empezar a formar parte de las précti-
cas habituales de determinados operadores
y en lugares especificos, pero qué les impide
ir mas alld.

No se entiende esa desconfianza o ese
miedo a invertir cuando echamos la vista a
los dltimos estudios especializados sobre el
tema y se comprueban las ventas.

Segln datos de la 3% ola del estudio
‘Medicidn de la eficacia de los Programas de
Fidelizacién',en 2016 los programas de fide-
lizacion aportaron a algunas marcas mas del
50% de sus ventas.

Es evidente en espacios como las esta-
ciones de servicio, pero también en los
hoteles o las marcas de belleza. La capaci-
dad de movilizacién a la compra de un pro-
grama de este tipo varfa mucho de unas
marcas a otras, pero de media, en 2016, 3
de cada |10 compras de una marca se debie-
ron al programa de fidelizacién de la marca
en linea con la media observada en el afio
2015.

Aquf se habla de marcas, no de canales,
pero el objetivo es el mismo y la combina-
cién de ambos, otro incentivo para el éxito
de estos programas.

De media, los consumidores espafioles
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participan de Programas de fidelizacién de
3 sectores diferentes, siendo Hipermerca-
dos vy Supermercados el sector que mds
consumidores atrae hacia su programa de
fidelizacion, seguido de Estaciones de servi-
cio y Distribucién (marcas como lkea,
Decathlon, Fnac, Leroy Merlin...).

La importancia de la tecnologfa es clave
para toda esta estrategia de marketing, ya
que estos programas no se entienden sin el
uso de los canales digitales. “Uno de cada
dos miembros de un plan de fidelizacidn
prefiere que la gestién del plan se realice a
través de medios digitales. Para redimir los
beneficios la preferencia estd condicionada
por la naturaleza de la ventaja. Asf en los

sectores donde el beneficio puede ser redi-
mido de forma digital, la preferencia es
mayor, como en el caso de los sectores rela-
cionados con el turismo (lineas aéreas y
hoteles)"”, afirma el estudio.

De nuevo hay motivos més que suficien-
tes para asegurar que estos programas
seguirdn creciendo a lo largo de 2017 y
también se irdn actualizando y ofreciendo
nuevas ventajas. Aunque parten de concep-
tos muy simples, siempre la originalidad y la
combinacion de la creatividad y los benefi-
cios aporta un valor afiadido que se echa de
menos en el vending y las marcas que traba-
jan especificamente en este canal.
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Las expendedoras, <un problema de
ocupacion de la via publica?

Cuando desde los Ayuntamientos se tra-
baja en las ordenanzas que regulan la ocupa-
cién de la via publica siempre salen a relucir
las maquinas expendedoras.

Incluso cuando su presencia no es eviden-
te en las calles, su posible instalacion genera
cierta polémica por su aprovechamiento del
espacio publico y las posibilidades de recau-
dacién que ello representa y también por su
integracion en el entorno, una cuestion que
se trata tanto desde la dptica estética como
desde los problemas de movilidad o accesibi-
lidad que puede generar.

En algunos municipios se opta simple-
mente por limitar su instalacién en determi-
nadas zonas de la ciudad, como pueden ser
los cascos histdricos, por una cuestion de
espacio y también de imagen, en otros se
opta por la tasa para gravar la actividad, pero
ahora también se avanza hacia modelos que
permitan su explotacién siempre que cum-
plan ciertas condiciones para no entorpecer
el paso de los peatones.

Lo hemos visto en Guipuzcoa, donde se
han retirado las mdquinas de preservativos
que se ponian en las fachadas de las farma-
cias, una medida que ha sido criticada por los
negocios afectados pero también por la
Federacién Coordinadora de Personas con
Discapacidad Fisica de la provincia.

Hybrid.«

el aire es mas Limpio

25% menos de CO2 emitido en el ambiente
utilizando Hybrid en lugar del vaso de plastico tradicional

Para empezar porque se ha fijado la
atencién en un elemento, cuando “casi
todo" el mobiliario urbano que se coloca en
las calles incumple las normativas de accesi-
bilidad, tal y como publican lo medios loca-
les.

El colectivo ha dirigido una carta al Ayun-
tamiento para que no centre su atencién
solo en estas mdquinas expendedoras, sino
que amplie el radio, mds cuando el tema de
las méquinas se puede arreglar instalando
modelos que lleguen hasta el suelo para que
puedan ser facilmente identificables.

Otro ejemplo lo vemos en San Fernan-
do de Henares y su emblemdtica Calle Real
que se verd afectada por la nueva ordenan-

19/ news / hostelvending

za reguladora creada tras las semipeatonali-
zacién de la via.

Desde Si Se Puede San Fernando se ha
propuesto dentro del periodo de alegacio-
nes que se regule la ocupacién de la via por
parte de las mdquinas expendedoras, asf
como la exposicion del género en comercio
o las terrazas de los establecimientos hoste-
leros.

El objetivo es lograr una unificacién de la
imagen en un intento por embellecer la calle
y eliminar todos aquellos elementos que
pueden resultar estéticamente discordantes.
Eso sf, propone la negociacién con los
comerciantes con el objetivo de no perjudi-
car su normal desempefio.
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Los productos con aceite de palma estaran
vetados en las expendedoras

De nuevo desde Catalufia llegan
propuestas restrictivas para la venta de
productos en mdquinas expendedoras.
Si hace tan solo unos meses habldba-
mos de la intencién de retomar los
impuestos a los productos con altos
contenidos en azicares y grasas, ahora
la atencidn se centra en el tema contro-
vertido del momento: el aceite de pal-
ma.

Esquerda Republicana ha registrado
en el Congreso una oposicién no de ley
para que se incremente el control
sobre la utilizacion del aceite o grasas
de palma en productos alimenticios e
iniciar, dentro de las competencias que
correspondan a las diferentes adminis-
traciones , la retirada progresiva de los
productos con este componente de las
mdquinas expendedoras de centros
educativos, deportivos y de salud.

La proposicién, que firma el diputa-
do Xavier Eritja y que serd debatida en
la comision de Sanidad y Servicios
Sociales, insta al Gobierno espafiol a
que requiera a la Comisién Europea que
modifique el reglamento sobre la informa-
cién alimentaria al consumidor “para que los
fabricantes, productores, distribuidores e
importadores de este tipo de alimentos

FAE(

deban informar del contenido de este pro-
ducto en sus envases o etiquetas de forma
legible y visual".

Asimismo, la proposicidn insta a que se
desincentive el consumo de estos alimentos
entre la poblacidn infantil, limitando la publici-

dad en la televisién, asi como la distribu-
cion de juguetes u otros reclamos publi-
citarios en productos que contengan
grasas o aceite de palma.

El aceite de palma es un aceite de
origen vegetal que se obtiene de la fruta
de palma Elaeis guineensis. Se puede
encontrar entre los ingredientes de un
buen ndmero de productos presentes
en la cesta de la compra habitual: pata-
tas fritas, cereales, bollerfa, galletas, pizzas
o chocolates, entre otros.

Su composicién de mds de un 50%
de grasas saturadas, mucho mds que
cualquier otro aceite, “provoca que un
€XCeso en su ConsuMo suponga un ries-
go para la salud, desde enfermedades
coronarias hasta obesidad”, recuerda
Eritja sobre la base de diferentes infor-
mes sobre salud.A pesar de ello, su con-
sumo y aplicacion ha ido en aumento
en los Ultimos afios.

Es por eso que ERC reclama una
politica decidida para limitar el consu-
mo de productos que contengan este
componente. La iniciativa se suma a la que
meses atrds ERC ya presentd en la misma
comisidn para instar al Gobierno a limitar el
uso de azUcares saturados principalmente en
las bebidas refrescantes, y que fue aprobada.

Los alimentos con altos contenidos en azucar,
grasa y sal desaparecen de las expendedoras

La prohibicién se hace efectiva en Portu-
gal. Después de seis meses de plazo para la
adaptacion de los puntos de venta afecta-
dos tras la aprobacién de la nueva Orden
aprobada por el Ministerio de Salud que
limita la oferta alimentaria en el vending, las
maquinas expendedoras eliminan estos
productos de su oferta.

No serd en todos los puntos de venta,
sino solo en los espacios pubicos v las insti-
tuciones dedicadas a la salud, limitando los
alimentos y bebidas con altas cantidades de
azlcares, sal y grasas, en un intento por con-
cienciar a la poblacién sobre la necesidad de

llevar una alimentacién equilibrada.

La variedad de alimentos que quedan
afectados es amplia. Desde los tradicionales
snacks y bollerfa industria a los bocadillos a
base de embutido o aderezados con mayo-
nesa y ketchup.También se quedan fuera las
galletas y los bizcochos que por cada 100
gramos, contengan una proporcion de lipi-
dos superior a 20 gramos.

Por supuesto, los refrescos estdn en la lis-
ta negra, asi como los cldsicos snacks a base
de fritos y chocolates, incluso algunos pos-
tres. La medida complementa la prohibicién
que se impuso en el afio 2012 para la venta
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de determinados productos en los centros
escolares. También se ponia el acento sobre
las bebidas azucaradas, la bollerfa industria y
los snacks con altos contenidos en grasas y
sal, propuestas que desde entonces estaban
vetadas en los colegios e institutos del pafs.

La de Portugal se convierte en una de las
legislaciones mds restrictivas en el marco
europeo. La medida se aprobd en junio y
entrd en vigor en septiembre del pasado
afio. Ahora agota el plazo para que las insti-
tuciones y las concesiones que se realizan
por concurso publico cumplan con todos
estos requisitos.



luce zere

La proxima generacion de maquinas vending

El manana ya esta aqui

0
50 €
e L |
0 x :
0 U Jatte Mac @
Aelel=]" vl DasEEETEl
gel-1-1} evo -
oue ™ 2 B B
-1+ i L lefel=l=l® g vy ¥ 1
- B B £ L A = BARIGER) == [
[] | il L x| - e}
O O O O
:’
4 -
&
5 = = -
rheavendors @
espana
a company of rhea vendors group spa
Rheavendors Espaiia (Madrid) Rheavendors Espaiia (Barcelona)
C/ Nébel, 3 Pol. Ind. San Marcos Carrer de la Maquina, Nave 10 A
28906 Getafe Pol. Ind. El Regas, 08850 Gava
T:+34 91 601 19 60 T:+34 93633 34 38
F:+34 91 68294 01 F:+349363817 19

www.rheavendors.es www.rheavendors.es




noticias / hostelvending

Representantes de Aneda abren una via de

comunicacion con el Congreso

Con el objetivo de establecer un canal de
comunicacion directa con el Congreso ante
futuras modificaciones normativas que pue-
dan afectar a la venta automatica y propiciar
que se tenga en cuenta la opinién de los pro-
fesionales del sector; Aneda ha iniciado una
ronda de reuniones en el Congreso de los
Diputados.

La primera se produjo el pasado 9 de
marzo, cuando el presidente de la asociacién,
Radl Rubio, y la gerente, Yolanda Carabante,
acompafiados por David Simén, como
Director de Asuntos Publicos de la consulto-
ra encargada de las Relaciones Institucionales
del colectivo, fueron recibidos por el presi-
dente de la Comisién de Economia, Industria
y Competitividad, Arturo Garcia-Tizén
Ldpez y su vicepresidente primero, José
Miguel Camacho Sénchez.

Fue un primer encuentro en el que tam-
bién estuvieron presentes portavoces de
todos los grupos parlamentarios que mos-
traron un gran interés por conocer la indus-
tria de la distribucion automatica y en el que
se pudo presentar la labor de Aneda v las
preocupaciones que afectan a las empresas
que representan.

"Después de ofrecerles una vision com-
pleta de la industria e informarles del propé-
sito como sector; se abrid una ronda de pre-
guntas a peticién del presidente de la Comi-

sién. Los diputados de los grupos parlamen-
tarios se interesaron, entre otros, por la
postura de la asociacién sobre los hdbitos de
vida saludable, asf como la lucha contra el
intrusismo”, sefiala la asociacién en un comu-
nicado.

En este sentido, Radl Rubio adelantd por
proyectos en los que se trabajan y las accio-
nes que se pretenden realizar para seguir
avanzando en la promocién de habitos de
vida saludable a través del vending.

"“En cuanto al intrusismo se pidié colabo-
racién para poder trabajar conjuntamente
con el fin de proteger el sector. Se destacd,
también, la importancia de disponer un certi-

ficado de calidad para ofrecer mayor seguri-
dad al consumidor; informando sobre el AQS
de Aneda", informan.

Representantes de Aneda abren una via
de comunicacién con el Congreso para cola-
borar en las posibles modificaciones legales
que afecten al sector.

Los representantes de ANEDA debatie-
ron, durante casi una hora, con los diputados
de esta Comisidn, a los que se les fue entre-
gado el Libro Blanco delVending y documen-
tacion del sector, trasladandoles su plena dis-
posicidn a colaborar activamente con las ins-
tituciones y emplazdndoles a ampliar cual-
quier informacién que necesiten.

Casi1 40 empresas confirma su participacion
en la ‘Jornada ‘Piensa en Vending’

La primera cita comercial del afio en
nuestro pafs se celebrard en Zaragoza el
préximo 30 de marzo vy bajo el paraguas de
las Jornadas ‘Piensa en Vending' promovidas
desde Aneda.

Se trata de la novena edicién que se des-
plaza hasta tierras aragonesas para estrenar
un nuevo formato que desde la organizacion
se califica como mds “atractivo” tanto para
visitantes como para expositores.

El objetivo es facilitar el networking entre
las empresas y hacer de la cita un encuentro
en el que se facilite el negocio v el intercam-

;é

Haciendo el Vendin
mas amable

bio entre los diferentes actores.

Ademas, se incluye por primera vez un
programa de pequefias charlas sectoriales y
exposiciones de las empresas participantes.
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Al mediodia se servird un cdctel en la
zona de exposicién donde intercambiar
impresiones con otros profesionales del sec-
tor. Por el momento, 35 empresas ya han
confirmado su participacion: AEV, Font Vella,
Alta Group, Apliven, Automated Vending,
Azkoyen, Candelas, Cafés Templo, Calidad
Pascual, La Casa, Custos Mueble, Foodissimo,
N &W Global Vending, Hero, Laqtia, Madrid
FAS Machine, Mars Iberia, Nayax, Gulldn,
Qualery,Velarte, Instant, Productos Alba, Pro-
delfi, Red Bull, Sanden Vendo, Schweppes,
Sopamatic, Suzohapp,Vendin y Primar Iberica.
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Hoteleria y colectividades mejoran rendimiento
impulsados por el turismo y el consumo

La mejora del consumo en
datos generales y el impulso del
turismo vuelven a estar detrds
de las mejoras registradas tanto
en hotelerfa como en el merca-
do de las colectividades. Son
indicadores que van de la mano
de estas dos industrias que han
logrado crecer a lo largo de
2016y a las que el vending estd
muy ligada a través de diferentes
modelos de negocio.

Asi lo pone de manifiesto un
nuevo estudio del Observatorio
Sectorial DBK de Informa que recoge las
tasas de variacién positivas experimentadas
por todos los sectores considerados —res-
taurantes, hoteles, hospitales, residencias
para la tercera edad y catering-.

Crecen por segundo afio consecutivo
“gracias a la buena coyuntura econdémica, el

crecimiento del gasto de las familias y el
dinamismo de la demanda turistica”, segin
el andlisis realizado por la consultara.

"El sector de establecimientos hoteleros
es el que mostrd un comportamiento mas
expansivo, derivado del aumento del nime-
ro de turistas, tanto espafioles como
extranjeros. Las cifras provisionales para el

cierre de 2016 apuntan a un
crecimiento del mercado de
alrededor del | 1,5%", sefala.

Por su parte, los restaurantes
generaron unos ingresos de
unos 21.800 millones de euros,
un 4% por encima de los del afio
anterior, correspondiendo el
85% a los establecimientos con
servicioen mesay el |5% a loca-
les sin servicio en mesa.

“Los ingresos de los hospita-
les privados no benéficos se
aproximaron a los 6.200 millo-
nes de euros en 2016, también con un cre-
cimiento cercano al 4%, sustentado en el
buen comportamiento de la demanda vin-
culada a convenios con aseguradoras. Las
empresas de catering, por su parte, factura-
ron alrededor de 3.400 millones de euros
(+3,7%)", recoge en su informe.
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Costes, riesgos, retroceso. .. LLos argumentos
de los que estan en contra del SDDR

A medida que las propuestas para la
implantacién de un Sistema de Depdsito,
Devolucién y Retorno de envases se han ido
fortaleciendo, las criticas han empezado a
llover para echar por tierra los posibles
beneficios que pudiera tener

Desde los principales agentes defensores
del SDDR como un sistema complementa-
rio achacan estas reticencias al lobby cons-
truido en torno al Sistema Integrado de
Gestion que, ante el riesgo de perder cier-
tos privilegios, se opone de manera frontal a
compartir espacio con otras propuestas
que, sin embargo, funcionan en paises euro-
peos con mejores tasas de reciclaje que el
nuestro.

No solo estd la legislacion por medio,
sino estos grupos de presion que, en los Ulti-
mos meses Y habida cuenta de la determina-
cién mostrada por la Comunidad Valenciana
para incluir el SDDR en su estrategia para
elevar la cifra de reciclaje y recuperacion de
residuos, han intensificado el tono de sus
posturas.

El pasado mes de diciembre podriamos
leer en la web de AECOC, la principal aso-
ciacién de Fabricantes y Distribuidores de
nuestro pafs que engloba a mds de 25.000
asociados, las opiniones de cuatro personali-
dades del mundo de la distribucién vy el
reciclaje como son Aurelio del Pino, presi-
dente de la Asociacion Espaiola de Cadenas
de Supermercados; Oscar Martin, consejero
delegado de Ecoembes; José Manuel Nufiez,
director general de Ecovidrio, y Paloma San-
chez Pello, directora de competitividad y
sostenibilidad de la Federacion Espafiola de
Industrias de la Alimentacion y Bebidas.

Todas apuntaban hacia el mismo sentido,
todos representando las opiniones de gran-
des agrupaciones, integradas por las princi-
pales empresas de nuestro pais, una postura
que realmente pone en entredicho la viabili-
dad del Sistema de Devolucién y Retorno y
que también nos debe hacer pensar sobre
las razones que se muestran.

Entre ellas, destaca el hecho de que una
Comunidad Auténoma no pueda legislar
sobre una competencia que es estatal, pero
sobre todo el de los costes.

Es el principal argumento que se utiliza
para desterrar la posible convivencia de

ambos sistemas. Y al contrario de lo que
apuntan sus defensores, desde Ecoembes
aseguran gue con un sistema como el del
retorno de envases y los incentivos se mer-
cantiliza “el acto civico de reciclar, confun-
diendo al ciudadano y penalizdindolo” ya que
el sobrecoste terminarfa pagandolo el con-
sumidor final.

Es mds, ponen cifra a lo que le costard a
la Comunidad Valenciana implantar el siste-
ma, alrededor de |70 millones de euros, una
cantidad que se extenderia hasta los 970
millones en el caso de que se extendiera a
todo el territorio nacional.

Se habla de excesivo esfuerzo de los
comercios Yy los establecimientos que esta-
rfan obligados a hacerse cargo de los resi-
duos que, por otra parte, ponen en el mer-
cado. Mientras que el consumidor encontra-
rfa también mds problemas, al contrario de
lo que opinan sus defensores que ven en los
incentivos una motivacion extra para que
cada ciudadano cumpla con su labor respon-
sable.

En contraposicién califican el SIG como
el mads “eficaz” y “eficiente”. Mds eficiencia
con el menor coste Y asi es como se presen-
tan el actual método de trabajo que tene-
mMos en nuestro pafs y con el que parecen
estar de acuerdo productores, envasadores
y una buena parte de los hosteleros.

Mientras tanto los dltimos informes del
Area de Medio Ambiente de la Comunidad
Valenciana le dan la razén a los detractores
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del SDDR al recoger en la memoria econd-
mica del proyecto un coste de 27 millones
de euros que correrd a cargo de la industria.

“[la aportacion media se situarfa, por tan-
to,en 0,012 euros por unidad, casi el doble
del gravamen que aplica Ecoembes (0,0058
euros) exclusivamente a los productores de
envases de pldstico, briks v latas. El estudio,
que ha corrido a cargo de la Universitat Jau-
me | (UJl) de Castelldn, estima su coste de
funcionamiento en alrededor de 66,8 millo-

nes de euros al ano. Los fabricantes costea-
ran cerca del 40% del total, de acuerdo con
el principio de responsabilidad del produc-

tor presente en la ley de Envases”, publicaba
el diario El Mundo hace unas semanas.

A ello se suman los costes de financia-
cion, los costes del material que no se
devuelve, los gastos de inversidn de los ges-
tores y los puntos de recogida, la logistica
para el transporte... Todo suma y pone
contra las cuerdas a un sistema en el que
una rama amplia del vending ha puesto gran-
des esperanzas.

Los promotores de distintas iniciativas
ligadas al reverse vending todavia aguardan
con expectacion el final de esta historia,
todo ello, sin dejar de crecer vy extenderse
en dmbitos muy concretos, como es la pro-
pia distribucion automadtica y las maquinas
de Tritech que distribuye FAS International
para instalar junto a las maquinas de café y
recoger asf los vasos o las latas que se con-
sumen cerca de los puntos de venta.
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Las tendencias alimentarias que los expertos
apuntan a que triunfaran este 2017

En neutro pais el vending café estd domi-
nado por las mdquinas ‘free standing’, dejan-
do el OCS prdcticamente a determinados
espacios de trabajo.

Las ‘table top’ estdn prdcticamente des-
cartadas en determinados lugares, algo que
cuando viajamos por la zona norte del con-
tinente nos llama poderosamente la aten-
cién ya que no solo las podemos ver en
estaciones de servicio y zonas comerciales,
sino que en determinadas tiendas o lugares
de ocio son muy habituales.

En un pafs tan cafetero como el nuestro,
en el que el café forma parte del desayuno
del 70% de la poblacién adulta, hay nichos
de negocio por descubrir que ya empiezan
a ver la luz en determinadas ciudades v,
sobre todo, asociados a conceptos no solo
de la hosteleria moderna o del vending en
si. Las mdquinas de café autoservicio
comenzaron a proliferar hace afios en los
cérners café de las gasolineras, pero desde
entonces han ganado terreno en lugares
con los que combina a la perfeccién como
es el caso de las pastelerfas o las panaderfas.

Es cierto que la forma de explotacion no
tiene nada que ver con el OCS tradicional
de la oficina, pero estas ‘boutiques’ son una
férmula que se presta tanto a la adquisicidn
de la mdquina como a la gestion externa de
servicio que ya estdn aprovechando las
empresas operadoras mas especializadas.

Son locales muy variados y diversos, tan-

ESTAS ‘BOUTIQUES’ SON
UNA FORMULA QUE SE
PRESTA TANTO A LA ADQUI-
SICION DE LA MAQUINA
COMO A LA GESTION
EXTERNA DE SERVICIO

to que dependen del concepto de negocio
que quiera explotar, pero todos coinciden
en la necesidad de habilitar un pequefio
lugar para el consumo rdpido.

Las barras degustacién o una pequefias
mesitas altas permiten desde tomar el café
con el dulce en el momento a servir un café
para llevar junto al pan a la oficina.

Como nos explicaba en su Ultima entre-
vista Erwin Wetzel, director de la Asociacion
Europea de Vending, este tipo de modelos
de negocio estd muy bien explotado en el
norte de Europa, paises donde las ‘table top’
ganan en presencia.

No llegamos a intentar imitar el modelo,
pero lo cierto es que la alternativa conven-
ce a los nuevos emprendedores que se lan-
zan a montar este tipo de tiendas de alimen-
tacién o incluso tiendas de ropa que ofre-
cen un servicio de bebidas calientes al clien-
te para dinamizar las esperas.

A veces el conflicto surge en los limites
de esta diferenciacién y los posibles encuen-
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tros que se puedan tener con la competen-
cia. No hay una reglamentacion totalmente
clara al respecto y, en dltima instancia, es la
licencia municipal que concede el Ayunta-
miento la que faculta la actividad que se
desarrolla en el local.

El modo en el que se presta el servicio
es clave para determinar si interfiere en el
tipo de licencia obtenida, ya que para servir
café al uso se necesita una licencia de cafe-
terfa. En diferentes ciudades los hosteleros
se han aliado en contra de estos nuevos
puntos acusandolos de competencia desleal
pero lo cierto es que cada licencia es la que
debe detallar qué actividades se pueden
realizar y cudles no vy, por tanto, en cada
Ayuntamiento la normativa puede diferir
para dar cabida legal a estos espacios que
no necesariamente tienen que invadir la
calle con terrazas.

La clave estd en el concepto de degusta-
cién o barra degustacién. En Madrid por
ejemplo se pueden instalar en aquellos esta-
blecimientos destinados a pastelerfa, repos-
terfa, confiterfa, churrerfa o heladerfa siem-
pre que dispongan de obrador. Esta barra
servird para la degustacion de sus produc-
tos, debiendo acompanarse de cafés, choco-
late, infusiones y bebidas refrescantes para
su consumo en el local. a superficie minima
del local debe ser de 24 metros cuadrados
pero no podran disponer de mobiliario para
la estancia.
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Producto y maquina, de la mano en el
crecimiento de snacks y frutos secos

2016 ha sido un afio marcado por la
recuperacion del consumo familiar: Asf
se evidencian en practicamente todos
los informes v estudios que las consulto-
ras van publicando desde este mes de
enero, ya sean referidos a dreas genera-
les como la alimentacion fuera del hogar
y la hostelerfa o a productos especificos.

Un ejemplo claro que en el vending
se ha dejado notar es el de los snacks y
los frutos secos. Siendo alimentos con
gran presencia en el canal, bien asocia-
dos al consumo de impulso y que tradi-
cionalmente forman parte de la oferta
alimentaria habitual de las expendedoras, ese
mejor comportamiento del consumo se ha
dejado notar en un incremento de las ventas
del sector en su conjunto y de las mdquinas
especializadas dentro de la distribucion auto-
mdtica.

Lo constatdbamos hace unas semanas,
con datos todavia parciales, del nimero de

mdquinas nuevas puestas en el mercado
dentro de esta categorfa, un segmento que
crecia el 129 en los nueve primeros meses
del afio. Ha habido mds inversién porque el
retorno ha sido mayor, un dato que puede
ratificar el informe publicado por el Obser
vatorio Sectorial DBK que apunta a un incre-
mento de las ventas en el mercado nacional

de frutos secos y snacks del 4,3% res-
pecto a 2015.

Esto supone que se han facturado
alrededor de 2.190 millones de euros,
una aceleracion que no se recogfa en las
previsiones que la misma empresa reali-
zada hace doce meses, dando muestras
de un mejor comportamiento del espe-
rado. El mercado de snacks registrd un
crecimiento del 4,3%, hasta alcanzar los
720 millones de euros y representar el
33% del valor total de las ventas. Por su
parte, el segmento de patatas fritas con-
tabilizé un crecimiento més moderado,
con un aumento del 2,5%, situdndose en 610
millones de euros y alcanzando una partici-
pacion del 28% del total.

Las previsiones de evolucién para los
préximos afios apuntan a una prolongacion
de la tendencia de crecimiento del valor del
mercado, estimandose aumentos situados
entre el 3-4% anual en el bienio 2017-2018.
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El vending inteligente crecera junto a la
eficiencia energética de las expendedoras

Siempre que hacemos referencia al
vending inteligente nos centramos
principalmente en las nuevas formas
de pago v el software creado para la
interaccién con el consumidor, muy
pocas en la capacidad de las mdquinas
para aportar un mayor rendimiento
con menor consumo.

Sin embargo, es un facto que una
estudio realizado por Grand View
Research destaca como esencial para
que las mdquinas del futuro y su mer-
cado alcancen los | 1.800 millones de
aqui a 2025.

Una mayor penetracién de la tec-
nologfa dirigida al autoservicio tanto en
Norteamérica como en Europa serd el
motor de la industria en la préxima
década, equipos que incorporaran,
segln sus precisiones, NUevos Compo-
nente para la eficiencia energética
como es la iluminacién led, ya presente
en los nuevos modelos de los grandes
fabricantes, lo compresores o los sensores
que ayudan a una mejor gestion del gasto
energético.

Los principales actores de la industria, de
manera progresiva, estdn empezando a pro-
mover estas iniciativas, obligados también
por las nuevas legislaciones vy la necesidad
de buscar alternativas a los actuales refrige-
rantes, equipos que tend’ran que estar
libres de HFC y cuyas alternativas pasan por
esos mecanismos tecnoldgicos que ademds

permitir un apagado a distancia de la maqui-
na y su reactivacién cuando un usuario esté
delante o un cambio en la temperatura

interna teniendo en cuenta los factores
ambientales.

También estardn presentes las nuevas
alternativas para el reconocimiento del
publico, ya sea mediante voz o por recono-
cimiento facial. Son avances que afiaden
inteligencia a los sistemas de deteccidn y
respuesta a los consumidores y ofrecen una
experiencia visual dindmica con promocio-

nes interactivas.

El estudio realizado aborda el
papel que cumplieran los pagos sin
efectivo, una tendencia de mercado
que ya tiene incidencia directa. El NFC
vuelve a identificarse como un punto
de partida, al ser rdpido y sencillo, ade-
mds de disminuir los costes de caja
para el operador y las amenazas de
robo o vandalismo.

El funcionamiento interno de las
maquinas también se beneficia de los
adelantos tecnoldgicos como es el
caso de las dosificaciones inteligentes,
la configuracién de las bebidas tenien-
do en cuenta preferencia y hdbitos de
compra, las pantallas interactivas para
la insercién de publicidad o los progra-
mas de fidelizacién estdn detrds de
ese gran crecimiento del vending inte-
ligente.

El informe identifica otros temas
de interés como el hecho de que el
segmento de las bebidas calientes sea el
mds prolijo para la industria, representando
mas del 62% del volumen de ventas.

La instalacién de mdquinas en los lugares
de trabajo aumentard en los préximos afos
y mercados emergente de Asia y el Pacifico
permitirdn un empuje para el sector en
general.

La empresa consultora se ha basado en
datos recabados de empresas como Crane,
Advantech, Bianchi, Azkoyen o Rheavendors.

La Asociacion Europea publica la version 6.2
del protocolo de comunicacion EVA-DTS

Con el objetivo de resumir e incorporar
las nuevas tecnologfas de comunicacién a los
protocolos fundamentales que se utilizan en
la transmisién de datos dentro del vending,
se publica una nueva actualizacion de los pro-
tocolos EVA-DTS.

Se trata de la versién 6.2 en la que se
aporta nueva informacion asi como explica-
ciones adicionales para ayudar a su imple-
mentacién y eliminar la ambigliedad que

podia existir

El capftulo | que recoge la introduccion a
este protocolo de comunicacién, un tema
que se ha ampliado y reorganizado. Los cam-
bios se centran principalmente en laTabla |
dedicada al diagrama de protocolos, que
ahora también describe las opciones de
comunicacién en relacién con las soluciones
basadas en Bluetooth, USB y LAN v sus
explicaciones consecuentes.
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También se incluye un Capitulo 8 total-
mente nuevo, dedicado a la Transferencia de
datos utilizando protocolos basados en IP'.
Aqui se describe cémo establecer el trans-
porte de la sesién cuando se utiliza uno de
los datalink basados en IP

La versidn 6.2 del EVA-DTS sustituye a la
versién 6.1.2 como la versién actual de EVA-
DTS,y se puede descargar gratuitamente en
el siguiente enlace.
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fruta

La FRUTA pide paso en
vending a través de formatos
innovadores

EL GIRO HACIA LO SALUDABLE QUE SE ASOCIA A LOS NUEVOS
CONSUMOS HA PROVOCADO EL NACIMIENTO DE NUEVAS PRO-
PUESTAS QUE, EN EL CASO DEL VENDING, ADEMAS ENCONTRAN-
DO EMPRESAS DEDICADAS AL DISENO DE PRODUCTOS ESPECIFI-
COS PARA EL CANAL.

El giro hacia lo saludable que se asocia a
los nuevos consumos ha provocado el naci-
miento de nuevas propuestas que, en el
caso del vending, ademds encontrando
empresas dedicadas al disefio de productos
especfficos para el canal.

La de la especializacion es la Unica via
que se ha mostrado efectiva para la venta
automdtica, ya que por sus caracterfsticas de
formato, caducidad, refrigeracién, incluso
imagen, precisa de una oferta muy trabajada
para ofrecer el rendimiento que los opera-
dores necesitan.

Dentro de la vertiente saludable hay
varias alternativas con recorrido para las
expendedoras, pero nosotros nos vamos a
fijar en esta ocasidn en la fruta, fuente de
agua, fibra, vitaminas, minerales y otros com-
ponentes con efectos sobre la salud.

En su mayorfa son alimentos bajos en
calorfas,imprescindibles para una dieta equi-
librada ya que aportan las vitaminas y mine-
rales que el cuerpo necesita. Segin el dltimo
estudio de la agrupacién'5 al Dia' todavia
tenemos que avanzar mucho en su consu-
mo ya que solo el | 1% de los adultos toma
las cinco porciones recomendadas (entre
fruta y verdura), aunque el 50% de la pobla-
cién reconoce haber aumentado el consu-
mo de estos alimentos en los Ultimos cinco
anos.

El 47% de las mujeres toma fruta fresca
varias veces al dfa y el 29% hace lo mismo
con las verduras y hortalizas, mientras que
en el caso de los hombres, el consumo baja
de forma notable: el 38%y el 14% toma res-
pectivamente, fruta y verduras y hortaliza, a
diario.
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EL47% DE LAS MUJERES TOMA
FRUTA FRESCA VARIAS VECES
ALDIAY EL29% HACE LO
MISMO CON LAS VERDURAS Y
HORTALIZAS, MIENTRAS QUE
EN EL CASO DE LOS HOMBRES,
EL CONSUMO BAJA DE FORMA
NOTABLE : EL38% Y EL 14%
TOMA RESPECTIVAMENTE,
FRUTAY VERDURAS Y HORTALI-
ZA, ADIARIO.
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Del mismo modo, el informe sefiala que

a mayor edad, hay un mayor consumo de
frutas pero no de hortalizas. El consumo de
fruta aumenta a partir de los 50 afios: el 50%
de los mayores de 50 afirma tomar fruta
varias veces al dia, muy por encima de la
media (43%) y del consumo entre los de 18
y 30 afos (34%). Pero no ocurre lo mismo
con el consumo de verduras y hortalizas,
donde el mayor consumo se produce entre
los 30 y 40 afios y desciende a partir de los
50.

Las nuevas politicas de Salud van orienta-
das hacia el objetivo de aumentar el consu-
mo Yy en algunos casos se materializan en la
promocidn directa y, en otros, como estd
sucediendo en el vending con la limitacién
de sus competidores. Siendo alimentos que
se pueden tomar a cualquier hora del dfa
entran en competencia directa con los ape-
ritivos y snacks, articulos que empiezan a
estar penalizados en muchos paises, aunque
todavia no en el nuestro.

Esta “persecucion” a los alimentos con
altos contenidos en grasas, sal o azUcares,
unido a una mayor concienciacién de diver-
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sos grupos de consumo y las nuevas pro-
puestas que las empresas comienzan a desa-
rrollar para hacer la fruta mds atractiva es la
que estd propiciando una oleada de alterna-
tivas que el vending puede aprovechar para
diversificar su limitada oferta.

Caminos de entrada de la fru-
ta en el vending

No es que la oferta de fruta en el ven-
ding se acabe de inventar. Existe y desde
hace tiempo con unas formas de distribu-
cién que tampoco varian demasiado de las
que podemos hallar ahora. En forma de
zumos, macedonias, cortada y envasada, al
natural, desecada... Las vias siguen siendo
las mismas, pero tanto la forma de presen-
tarla como la tecnologfa utilizada para su
conservacién, asi como un mayor cuidado
por la calidad de la propuesta es lo que mar-
ca la diferencia en la actualidad.

Veteranas en la introduccién de la fruta
en el vending confirman que la apuesta de
los operadores estd aumentando. Es el caso
de Naming que lleva varios afios distribuyen-
do la manzana cortada de Florette en for-
mato de 80 gramos, un producto al que se
unié hace un afio un vaso de creacién propia
de fruta cortada variada de 125 gramos.

“Esta incorporacién forma parte de una
estrategia global de crear una oferta com-
pleta de Casual Food marca Naming. Se tra-
ta de una oferta de productos frescos vy lis-
tos para comer en un formato take-away y
monoracién, que incluye sandwiches, bocadi-
llos, ensaladas, dipping, fruta cortada, yogures
con muesli y smoothies. Ademds, pensamos
que en Espafia, el canal vending cuenta con
un alto potencial de mejora en cuanto a
inclusién y promocidn de alimentos mds
saludables”, explica Jorge Miranda.

El recorrido de Arisfresh en el canal tam-
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bién es importante. Desde 2008 que se
introdujo al ver que “el mercado pedia
comida saludable” hasta hoy, la empresa ha
logrado un “crecimiento ininterrumpido”.
“Laimplantacién es progresiva, no pretende-
mos expandirnos con demasiada rapidez si
no que nuestra filosofia es que nuestro pro-
ducto sea el mejor del mercado no el mds
abundante”, indica su responsable Manel
Rodriguez.

"“En estos momentos en que las medidas
contra la obesidad se estan implantando en
nuestro pais notamos un interés muy impor
tante por parte de los operadores como
comida sustitutiva a los productos poco
saludables”, afiade.

Es esta tendencia la que atrajo a Carlos
Méndez a invertir en el canal. Se trata de una
incorporacién reciente al negocio de la ven-

ta automadtica que, en este caso, apuesta por
la fruta entera y natural, apartandose de la
cuarta gama que ha sido la férmula domi-
nante para la comercializacién de la fruta en
el vending, al margen de los zumos que
merecen un tratamiento aparte.

No ha sido fécil para Fru&Tube la implan-
tacién. Primero por los formatos y su funcio-
namiento en maquina y segundo por la con-
flanza del operador:"La introduccién ha sido
lenta y dificil, pero poco a poco ya trabaja-
mos con operadores que nos hacen pedidos
semanales, asf que es signo de buena sefial
de que la gente empieza a acostumbrarse a
encontrar Fru&Tube en la maquina y consu-
me fruta como cualquier otro snack sabien-
do ademds que estd comiendo algo que
beneficia a su salud".

También como ejemplo de empresa que
se incorpora al canal encontramos a Pom'Bel.
No solo acaba de introducirse, sino que ade-
mds representa otra alternativa a la presen-
tacién de la fruta en el vending, en su caso
los smoothies.

“El canal vending es un canal muy sensible
y que tiene una gran cantidad de productos
con mucho azicar y poco saludables. Nues-
tra gama de smoothies, viene para revindicar
que el canal vending no solo se trata de
snacks con alto contenido de azlcar o de
productos que no son de calidad o que tie-
nen mucha grasa. Con los Smoothies
Pom'Bel se demuestra que también puede
haber una gama de productos saludables, de
productos “verdes” que te revitalizan, te
hidratan, que contienen fruta y verdura fres-
cas que con sus vitaminas y sabor te dan un
chute de energfa para encarar el dia”, desta-
can desde la empresa.

Ademds, el canal vending tiene una gran
cantidad de consumidores y se encuentra
repartido por muchos lugares a los que la

- Producto innovador

- Fruta 100% natural con jugo

- Sin azucar afiadido

- Sin gluten ni lactosa

- Sin conservantes ni colorantes

C/ Llanterners 6, 46014, Poligono Vara de Quart, Valencia (Espafia) www.fruway.com
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EN ESTOS MOMENTOS EN QUE
LAS MEDIDAS CONTRA LA OBE-
SIDAD SE ESTAN IMPLANTANDO
EN NUESTRO PAIS NOTAMOS UN
INTERES MUY IMPORTANTE POR

PARTE DE LOS OPERADORES
COMO COMIDA SUSTITUTIVA A
LOS PRODUCTOS POCO SALU-
DABLES

EL CANAL VENDING TIENE UNA
GRAN CANTIDAD DE CONSUMI-
DORES Y SE ENCUENTRA REPAR-

TIDO POR MUCHOS LUGARES
A LOS QUE LA GRAN DISTRIBU-
CION NO PUEDE LLEGAR COMO

PUEDEN SER LOS COLEGIOS,

LOS HOSPITALES, LAS UNIVERSI-

DADES, ESTACIONES DE METRO
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gran distribucién no puede llegar como pue-
den ser los colegios, los hospitales, las univer-
sidades, estaciones de metro y autobus,
aeropuertos, dénde las mdquinas vending
reinan. Por eso, “nuestros smoothies son cla-
ramente un producto de impulso, de consu-
mo inmediato y gracias a su packaging, te
permite llevarlo y tomarlo en cualquier
lugar”.

Otra empresa que acaba de aterrizar en
la venta automadtica es King John. Lo ha
hecho con sus tarrinas Fruway, un producto
de cuarta gama con fruta cortada y conser-
vada en su jugo. La principal particularidad y
que los hace Unicos en el mercado es que
ofrecen fruta natural, sin azdcares afadidos,
que no necesita refrigeracion y cuya fecha
de caducidad alcanza los doce meses, supe-
rando una barrera muy importante para el
vending.

Se atreven con dos formatos, una tarrina
de 120 gramos, que se comercializa con pifia
melocotdn, pera y una macedonia, y un bot
de 825 gramos con tapdn de rosca que se
mantienen frescos durante 7 dfas una vez
abiertos y almacenados en el refrigerador:

{Tecnologia en la fruta?

También cuando hablamos de fruta
podemos hacerlo de tecnologfa, de avances
asociados a la forma de almacenamiento o al
proceso de elaboracién cuando estd tratada.
En Fru&Tube fueron afios de busqueda y
desarrollo para un bote flexible como el que
se utiliza para las pelotas de tenis o pddel
que no solo puede contener manzanas o
uvas, preservando la integridad del conteni-
do, sino que ademds se puede abrir y cerrar
para poder transportarlo.

En el caso de Pom'Bel como nos explican
desde la propia empresa sus smoothies
estdn elaborados con la nueva tecnologia
“Cold Press” o mas técnicamente denomi-
nada HPP (High Pressure Processing).
Mediante este proceso,"la fruta fresca es tri-
turada y después sometida a un proceso de
alta presion que elimina los microorganis-
mos que pueda tener la fruta, sin alterar ni

B Fsothith

un dpice su calidad organoléptica y nutricio-
nal, sin procesos térmicos de por medio, sin
alterar el sabor ni el color natural de la fruta
fresca recién exprimida’.

Se evitan asf tanto la pasteurizacién y
esterilizacién que influye de manera directa
en las caracteristicas nutricionales y organo-
lépticas, mermdndolas o provocando la des-
naturalizacién del producto.

A dfa de hoy lo Unico que necesitan sus
propuestas entre las que encontramos las
variedades Frutal, Bahfa, Bosque y Huerta, es
la refrigeracidn que las maquinas ya dan. Por
lo demds, son productos que tienen una vida
dtil de 90 dias y una alta rotacién."Es un pro-
ducto que audna calidad con innovacién por
lo que todo son pros: facil transporte, facili-
dad de colocacién en la maquina, fécil para el
consumidor para degustarlo (agitar y desen-
roscar el tapon) y te lo puedes llevar a todas
partes”.

Se ided el packaging del producto y su
imagen para atraer a primera vista al consu-
midor y su formato fue creado para satisfa-
certanto al canal vending como a la gran dis-
tribucidn por ser “on the go™ asf como de
facil reposicién tanto en las maquinas ven-
ding cémo en los lineales de la gran distribu-
cién, por lo que el formato es ideal y no
necesita ninguna adaptacion.
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EL 47% DE LAS MUJERES TOMA
FRUTA FRESCA VARIAS VECES
ALDIAY EL29% HACE LO
MISMO CON LAS VERDURAS Y
HORTALIZAS, MIENTRAS QUE
EN EL CASO DE LOS HOMBRES,
EL CONSUMO BAJA DE FORMA
NOTABLE : EL38% Y EL 14%
TOMA RESPECTIVAMENTE,
FRUTA'Y VERDURAS Y HORTALI-
ZA, ADIARIO.
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Pom'Bel cuenta con la fami-
liaridad que ha adquirido el con-
sumidor con estos batidos
sanos. "El concepto smoothies
ha calado entre los consumido-
res porque la sociedad estd cada
vez mds concienciada e involu-
crada en consumir productos
saludables. Las autoridades,
como se puede ver en el caso
de Portugal, también se involu-
cran y por ello han creado un
impuesto sobre los productos
que tienen gran cantidad de
azlcar que no son nada saluda-
bles para el cuerpo humano. Es
por ello, que al necesitar de pro-
ductos saludables, los smoothies
son una fantastica opcién de
consumo gracias a que son una
mezcla de frutas y verduras con
una gran cantidad de fibra y vita-
minas. Solamente 100% fruta y
verdura sin ningdn tipo de aditi-
vo'.

El caso de Fruway es excep-

=, 28
Sfresc’

fruits 5.L.

=R

risfresc "Nggee:

. /' 1.8 frata 100% ratarat /

cional, fruta natural en una pro-
puesta totalmente novedosa e
innovadora.“No existe un pro-
ducto en el mercado como este,
por innovacién y también por
las propiedades organolépticas
que ofrece al ser un alimento
premium”, destacan desde la
empresa.

Se presentan como tarrinas
de fruta 100% natural, conserva-
das en su jugo y sin azlcares
afadidos. Se mantiene en tem-
peratura ambiente por lo que
no necesita refrigeracién, una
ventaja no solo a la hora de cua-
drar en la oferta de cualquier
maquinas, sino también para su
transporte y conservacion.

Sin colorantes ni conservan-
tes, tiene una caducidad de 12
meses, algo que se ha consegui-
do a través de la tecnologfa
empleada en su envasado."Es la
evolucién de la cuarta gama”,
resumen.
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EL CANAL VENDING TIENE UNA GRAN CANTIDAD

DE CONSUMIDORES Y SE ENCUENTRA REPAR-
TIDO POR MUCHOS LUGARES A LOS QUE LA
GRAN DISTRIBUCION NO PUEDE LLEGAR COMO
PUEDEN SER LOS COLEGIOS, LOS HOSPITALES,
LAS UNIVERSIDADES, ESTACIONES DE METRO Y
AUTOBUS, AEROPUERTOS, DONDE LAS MAQUI-
NAS VENDING REINAN
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El sabor comienza
con la calidad
de cada ingrediente

Im

sandwich

TODOS NUESTROS PRODUCTOS ESTAN ELABORADOS
CON INGREDIENTES DE PRIMERAS MARCAS.

CALIDAD

C/ Sierra de Guadarrama, 37 Nave E
28830 San Fernando de Henares

(Madrid)
Telf.: 91 677 22 66
www.sandwichim.com
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Las dificultades que se presentan...

.STUI\/IBRE O EDUCACION ES LA QUE PARECE ESTAR CAM-
, ALMENOS EN TEORIA. ESTA TENDENCIA O MODA O PRE-
JPACION HA LLEGADO A LA OFERTA DE LA VENTA AUTOMATI-
A, Y AUNQUE NO TANTO POR DEMANDA Si LO HA HECHO POR

RESPONSABILIDAD Y ETICA

Las nuevas tecnologias empleadas en el
proceso de envasado han roto la barrera de
parte de esas dificultades que se encuentran
las frutas para triunfar en el vending. La
empleada por King John es solo un ejemplo
de las nuevas técnicas que emplea la indus-
tria para vender un producto natural, sin
conservantes y capaz de aguantar el maximo
tiempo posible.

Sin embargo, no todas las frutas y los

productos desarrollados a partir de ellas
tienen las mismas caracteristicas y como
sefala Manel de Arisfresc, “la mayor difi-
cultad que encuentra el operador es
trabajar con un producto perecedero
y en gran parte desconocido por el
publico”.  “Los aspectos técni-
cos son quizds el
mayor reto para
este tipo de pro-
ductos ya que es
necesaria una
innovacién cons-
tante en |+D", afia-

de.
El precio también
se encuentra entre los
argumentos en contra. “El
canal sigue presionando con fuerza

wwwi fruitube.es

los precios de compra a la baja”, como pun-
tualizan desde Naming, a lo que afiade una
deficiencia importante en cuanto a “marke-
ting para promover la compra de estas refe-
rencias”."Estas circunstancias son los princi-
pales obstdculos para lograr modernizar la
oferta hacia productos de mayor calidad, lo
que, a su vez, dificulta la fidelizacién del con-
sumidor final".

El sector continda siendo escéptico a la
hora de intentar vender frutas en las maqui-
nas, “han intentado ofrecerlas de muchas
maneras y el resultado no ha sido el que
esperaban sumado a que es un producto
perecedero y la forma de trabajar estos son
totalmente distintos a lo que estdn acostum-
brados”, coincide Carlos de Fru&Tube, a lo
que afade otro factor mds y es el de la cos-
tumbre del propio usuario a encontrar estas
propuestas en la vitrina.

Esa costumbre o educacidn es la que
parece estar cambiando, al menos en teorfa.
Esta tendencia 0 moda o preocupacion ha
llegado a la oferta de la venta automatica, y
aungue no tanto por demanda sf lo ha
hecho por responsabilidad y ética.""Para lle-
var una alimentacién saludable, la voluntad
personal es fundamental, pero no suficiente.
Las personas necesitamos que los entornos

36/ vending / hostelvending



en los que nos movemos (laboral, educativo
0 comunitario) nos ayuden a mantener unos
hdbitos de vida saludables. Estamos conven-
cidos de que a medida que vaya aumentan-
do la presencia de fruta y otros productos
saludables en mdquina, el consumidor ird
integrandolos en su short list de opciones de

.Y los beneficios

Las nuevas caracteristicas de la fruta que
comercializan estas empresas son las que
van abriendo paso a los beneficios, que los
hay. No es solo una cuestién de ventas, sino
también de imagen y de presencia que
empieza a calar entre las empresas que con-
tratan con los operadores.

Si atendemos a las ventas de estas mis-
mas compafifas que venden el producto al
operador; la tendencia es positiva aunque el
porcentaje sea pequefio en comparacion
con otros canales, como es el caso de
Naming, cuyas ventas de fruta en el canal
vending suponen un 2% del total.

Es una cifra que espera incrementar a
base del beneficio que aportan a los opera-
dores."Vimos que los proveedores tradicio-
nales de fruta se encontraban con unos cos-
tes logisticos demasiado elevados para ser
asumidos por una Unica familia de productos
con poco volumen. En nuestro caso, resolve-
mos este inconveniente al contar con una
red de distribucién nacional ya muy asenta-
da, que incluye un servicio de primera hora
en las principales plazas. El operador obtiene
un claro beneficio al integrar en un sélo pro-
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snacks, aumentando por tanto también su
consumo”, apunta Jorge.

La gente no estd acostumbrada a ver fru-
ta en las maquinas, pero “la sociedad se
encuentra en un momento en el que cuida
mucho su fisico y su alimentacién, buscamos
comodidad, llevarse una fruta de casa es un

veedor varias familias de producto, con el
consiguiente ahorro de costes en adminis-
tracion, tiempo de recepcidn, etc!”, indica su
responsable.

En Arisfresc encontramos las mismas
expectativas."Los beneficios econémicos de
los operadores deben ser positivos va que el
publico al que ofrecen fruta cada vez la con-
sume con mas frecuencia, ademds las
empresas que consumen este producto
transmiten una imagen de tener el compro-
miso con la sociedad de ofrecer produc-
tos que no dafian la salud de los consumi-
dores”.

El objetivo es conseguir que la fruta se un
snacks de impulso. “La fruta pelada una vez
se ha probado el producto es de igual impul-
so que una botella de agua, ya que se trata
de una necesidad bdsica”, defiende Manel,
responsable de la empresa que cuenta con
tarrinas de 120 gramos de fruta variada
como: manzana, pifia, coco, fresa, cereza,
melocotdn, uva, etc., y cuyo volumen de ven-
tas se acerca a las 500.000 unidades anuales.

Mas al detalle, hay que hablar de los mdr-
genes con los que puede trabajar cada ope-
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engorro y no se consume mds simplemente
porque no se da la facilidad”, asegura Carlos.

Asi se estd convirtiendo en una norma
en espacios que tienen la obligacion de ser
una referencia par una alimentacion sana y
equilibrada como los hospitales, las universi-
dades, los colegios o los centros deportivos.

EL OBJETIVO ES CONSEGUIR
QUE LA FRUTA SE UN SNACKS
DE IMPULSO. LA FRUTA PELADA
UNA VEZ SE HA PROBADO EL
PRODUCTO ES DE IGUAL IMPUL-
SO QUE UNA BOTELLA DE AGUA

rador. Normalmente el fabricante cuenta
con unos precios recomendados que dejan
cierto espacio a los cambios para aquellos
gestores que se ven obligados a cubrir una
serie de gastos como pueden ser los cdno-
nes.

“Es evidente que lo ideal es aportar por
unos precios atractivos para el consumidor.
Sila fruta es de la mejor calidad y sabor van
a repetir tanto como lo hacen con cualquier
otro snack. Unos 0,40 céntimos por produc-
to creo que es un margen justo para todos
y fundamental para el consumidor en el caso
de nuestros productos”, sefialan en
Fru&Tube que cuenta con tres formatos de
sus botes de frutas de 6,7 y 8 cm. de didme-
tro mds |5 de altura.

En el caso de Pom'Bel, el canal genera
unas expectativas altamente positivas. "Es el
lugar ideal para que aparezcan unos produc-
tos como los nuestros, los smoothies. La
sociedad estd cada vez mds concienciada en
la necesidad de alimentarse de manera mds
sana y saludable, de consumir productos mds
verdes, con una cantidad mayor de fruta y
verdura, sin ningdn tipo de aditivo”.

En el caso de sus formatos pouch el pro-
ducto permite un fdcil transporte y consu-
mo, ideal para el vending, “por ello, tenemos
unas magnificas expectativas en este canal,
sabemos que es un producto que va a triun-
far porque enamora a primera vista por el
disefio rompedor; Unico en el mercado y
por el sabor; que es lo que hard que quieras
volver a degustarlo”.



MEDIOS DE PAGO
novedades

L.os MOVILES Y TARJETAS DE
CREDITO crecerin como medios de pago al

ritmos del consumo de los millenials

Quizés la verdadera noticia estarfa en el
hecho de que las nuevas formas de pago y
las tarjetas de crédito no volviesen a crecer
un afio mds, pero lo cierto es que aunque
no nos extrafie, s es interesante saber por
qué siguen creciendo estos dos medios de
pago, férmulas que no estan del todo bien
integradas en el vending.

Para empezar, el consumo parece que se
recuperard a lo largo de este 2017, una bue-
na noticia para un canal como el de la venta
automdtica que se nutre de la mejora gene-
ral de la economia y el gasto familiar. En con-
creto gastaremos un 4,6% mas segln un
estudio realizado por American Express en
Espafia.

El 29% de los encuestados reconoce que
tienen previsto incrementar su nivel de gas-
to y el 47% espera mantenerse en los mis-
mos niveles de 201 6. Por franjas de edad, los
menores de 35 afios son el perfil de pobla-
cién mds optimista en su nivel de gasto, un
34% cree que éste incrementard durante
2017, seguidos de los de mediana edad.

Aunque los datos que ofrece el estudio
son muy globales vy se refieren sobre todo a
sectores como los viajes, la vivienda y el ocio,
es importante conocer quiénes serdn los
protagonistas. La compafifa constata que
durante 2016, el 40% de sus nuevos clientes
fueron millenials, con un crecimiento de
doble digito tanto en adquisicion de tarjetas

AQUELLOS QUE RECURREN
A DISPOSITIVOS MOVILES
PARA SUS COMPRAS ONLINE
(TABLETS Y SMARTPHONES)
LOHACENENUN 75% A
TRAVES DE LA WEB Y SOLO
UN 33% PREFIERE UTILIZAR
APPS ESPECIFICAS.

como en volumen de gasto.

Pese a que el Smartphone es el disposi-
tivo mds utilizado para conectarse a inter-
net, el 79% lo utiliza para este fin, el ordena-
dor porttil sigue siendo el mds utilizado a la
hora de realizar compras por internet, como
declara el 55% de los entrevistados.

Aquellos que recurren a dispositivos
moviles para sus compras online (tablets y
smartphones) lo hacen en un 75% a través
de la web y solo un 33% prefiere utilizar
apps especfficas.

A la hora de pagar, el 80% de los entre-
vistados declara haber utilizado tarjeta de
crédito en el dltimo afo y la gran mayorfa
prevé mantener su nivel de gasto por este
canal y un 1 1% incrementara los pagos por
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este medio.

Los pagos a través del mdvil seguirdn
creciendo a lo largo de este afio. El 27% de
los encuestados va tiene instalada una apli-
cacién de pago por movil y la mitad ya rea-
lizé pagos a través de este medio en el dlti-
mo afio. De media, los usuarios de pagos a
través del mdvil, realizaron operaciones por
este canal una vez al mes por un importe
medio de 70€ en distintas categorias, elec-
trénica, alimentacion, ropa, transporte y res-
taurantes.

"“El incremento del uso de pago a través
del movil serd una de las tendencias clave
este afio. En diciembre anunciamos el lanza-
miento de Apple Pay a través de American
Express y en términos relativos, Espafia es el
que ha crecido més rdpido de los mercados
donde opera American Express. Estos dos
primeros meses de actividad nos hacen ser
muy optimistas con su adopcién por parte
de los usuarios espafioles,” afirma Juan Orti
Ochoa de Ocdriz, Presidente y Consejero
Delegado de American Express en Espaa.

Seglin la encuesta, esta tendencia seguird
creciendo a lo largo de este afio. De hecho
el 27% de los usuarios de este tipo de
medio de pago tiene previsto incrementar
su uso en 2017 y el 12% de los que atin no
tienen una app instalada para pagar desde
su mavil declara su intencidn de tenerla a
corto plazo.
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MasterCard amplia las opciones del PAGO
‘ON THE GO’ con la plataforma Qkr!

Se presentd en el marco del Mobile
World Congress y se anuncia como una
solucién de pago ‘on the go’ que puede
encajar a la perfeccién con las necesidades
del vending.

Oracle y Mastercard trabajan juntos en
este proyecto, una alianza estratégica global
disefiada para potenciar los pagos digitales
tanto en el retail como en la restauracion y
otro tipo de negocios como la distribucién
automdtica a través de su aplicacion Qkrl.

Ambas compafifas se han orientado a
mejorar las experiencias de compra de los
consumidores, enfocdndose hacia tres dreas
claves. La primera son las tiendas v la restau-
racion posibilitando el pago a través de esta
aplicacion mdvil. Solo es necesario tener un
mavil para realizar la transaccion sin necesi-
dad de contar con un dependiente o un
camarero.

La segunda gran drea es la eficiencia ope-
rativa. En lugar de desarrollar e implementar
soluciones de pagos independientes para
los canales online vy offline, los comercios
pueden beneficiarse de una oferta total-
mente integrada de pago digital y preven-
cién de fraudes a través de los servicios del
portal de pagos globales de Mastercard.

Por Ultimo hablamos de una integracion
de canales por medio de Masterpass, el ser-

S

D

vicio de pagos digitales de Mastercard.

La experiencia ya se ha puesto en mar-
cha en diversas cadenas de restaurantes,
pero se anuncia como una solucién bésica
para otro tipo de modelos de negocio,
entre ellos el vending.

Alo largo de este afo, la plataforma Qkr!
se ampliard a los mercados de Brasil, Cana-
da, Irlanda, Singapur, Sudéfrica y Estados Uni-
dos, para mejorar la experiencia de pagos
en una gran variedad de negocios.

Respecto a la presentacién, Chris Fend-
ley, vicepresidente de Desarrollo de Comer-
cios de Mastercard, comentd: “Con casi el

SUZOHARPP

Thank you for making a payment at
“The Van Dyck.

Youpaid
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@ rostarpos s o 455
View Receipt

Continue Home.

80 por ciento de los consumidores utilizan-
do la tecnologfa en algiin momento de sus
compras, Mastercard se ha comprometido a
desbloquear el comercio omni-canal para
cada dispositivo y ofrecer experiencias més
cdmodas a los usuarios en el hogar, en las
tiendas y en el consumo ‘on the go'. Basdn-
donos en el éxito de nuestras iniciativas
conjuntas con Oracle en el Reino Unido,
podemos ayudar a los minoristas y a los
proveedores de hospitality a conectarse con
sus clientes en forma mds participativa,
mientras les facilitan el crecimiento de sus
negocios con escala, velocidad y seguridad”.

u socio global en Vending
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ONESIMO MIGUELANEZ, FUNDADOR DE MIGUELANEZ

MIGUELANEZ SE ACERCA A SU 35 ANIVERSARIO, UNA EMPRESA FAMILIAR QUE SIEMPRE HA APOSTA-
DO POR LA INNOVACION Y QUE EL ANO PASADO SE PLANTEO DE MANERA DECIDIDA APOSTAR POR EL
VENDING PARA SEGUIR CRECIENDO. LO HACE TRAS HABER CONSOLIDADO SU OFERTA ENTRE LA QUE
SE PUEDEN DISTINGUIR CINCO MARCAS QUE AGRUPAN PRODUCTOS COMO GOLOSINAS, BOMBONES
Y CHOCOLATES, SNACKS Y FRUTOS SECOS, PINATAS, REGALOS CON CHUCHES, ETC.

-{Cbémo esta siendo vuestra
introduccion en el vending?

Nos encontramos en una
fase inicial. El proyecto es relati-
vamente reciente v tras el plan-
teamiento realizado, ahora mis-
mo estamos empezando a tra-
bajar de manera directa con las
empresas de distribucién auto-
mdtica.

-iNo contemplais de
momento la figura del distri-
buidor o de empresas interme-
diarias ya asentadas con clien-
tes especificos?

En principio no. Lo primero
que hemos planteado es el con-
tacto directo con las empresas
operadoras. Tenemos capacidad
suficiente para, en 24 horas,
tener el producto en el punto

“Estamos
empezando
a trabajar de
manera directa
con las empresas
de distribucion
automatica”
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de venta, asi que hemos optado
por testar el funcionamiento de
las propuestas que hemos crea-
do directamente con el distri-
buidor que se relaciona con el
cliente final, es decir; estamos
dirigiendo nuestro esfuerzo
comercial al propietario de la
maquina.

-{Y qué tipo de productos
de Miguelanez vamos a encon-
trar en las maquinas expende-
doras?

Bueno, lo mds importante es
que hemos creado un producto
especffico para el canal. Pensa-
mos que habfa que disefiarlo
contando con las caracteristicas
que tiene el vending con objeto
de propiciar un mejor funciona-
miento. El resultado es una serie



de propuestas con un formato
especifico tanto en peso como
en precio que encaja a la per
feccién con la forma de distribu-
cién que permiten las mdquinas
expendedoras.

-iHabéis planteado una
posible presentacion de la pro-
puesta en Vendibérica?

Todavia estamos viendo
cémo realizamos esta introduc-
cién. Acabamos de sacar el for-
mato y estamos comprobando
su funcionamiento. Nuestra
intencién ahora mismo es ofre-
cerlo como una apuesta de
futuro y nos encontramos
inmersos en pleno disefio de
ofertas para el canal. Como de
momento no hemos definido
la proyeccidn a largo plazo, es
precipitado anunciar si partici-
paremos o no en la feria espe-
cializada para mostrar el pro-
ducto de manera masiva.

-Ese cuidado por crear un
producto especifico para el
canal no es habitual entre las
marcas, sin duda, una muestra
de lo seria que es esta apuesta.

Gracias. Entendemos que es
la mejor manera de trabajarlo.
Miguelafiez siempre se ha
caracterizado por estar en
aquellos canales en los que
pudiera seguir innovando para
el proceso de la empresa y uno
de ellos es el vending. También
lo estamos haciendo en el onli-
ne aunque no comercializando
los productos de manera direc-
ta a través de una plataforma

propia, sino colaborando con las
grandes empresas como tudes-
pensa.com o Amazon.
Creemos que es importante
evolucionar con lo que va
demandando el mercado y aho-
ra mismo es en estos son dos
canales donde el crecimiento
estd marcando el ritmo.
-iTambién habéis contem-

plado el minivending como
alternativa?

Sabemos que es un negocio
muy atractivo por el volumen
de mdquinas que maneja, pero
no estd entre los objetivos ini-
ciales. Queremos ir poco a poco
y lograr primero la consolida-
cién en el vending “tradicional”,
aunque desde luego no lo des-

“ACABAMOS DE SACAR EL FORMATO Y ESTA-
MOS COMPROBANDO SU FUNCIONAMIENTO EN
MAQUINA. NUESTRA INTENCION ES OFRECERLO

COMO UNA APUESTA DE FUTURO”

A, g

EN AUTOLAVADOS, GASOLINERAS, CAMPOS DE FUTBOL,
PASEOS MARITIMOS, APARCAMIENTOS...
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cartamos.

--iEsta expansién a otros
canales ira acompanada de una
mayor internacionalizacion?

Nunca ha sido un objetivo
prioritario para nosotros. Des-
de la fundacidn de la empresa y
a pesar de las dificultades por
las que hemos pasado, el creci-
miento ha sido constante a nivel
nacional y quizds no hemos
tenido esa necesidad de dar el
salto al exterior.

-Una sefa de identidad de
la empresa ha sido estos anos
la implicacion social en dife-
rentes proyectos, el Gltimo ha
sido con Fundacién ANAR.

Desde Verifone aportamos
la vEfectivamente. Ademads de
poner en marcha la séptima
edicién de nuestra campafa
solidaria “Sonrisas Dulces”, el
afio pasado lanzamos Emotico-
nos Love y Emoticonos Party,
dos productos con los que
tenemos una colaboracidn
especial con la Fundacion
ANAR que combate el acoso
escolar y el ciber bulling. La
campafia consiste exactamente
en donar un 10% de lo recau-
dado con sus ventas a esta enti-
dad. Ademds, hemos patrocina-
do la "Aventura C95" que ha
llevado a cuatro chicos y cuatro
chicas que han sufrido acoso
escolar a Pert.

El objetivo de la campafia es
concienciar a la gente, dar a
conocer la problemdtica y
hacerla visible.

tienda
online

www.eravending.es
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Vending Paris abre el calendario de

Del |5 al 18 de marzo se celebrd en
Francia una nueva edicién de Vending Parfs,
una feria que contd con més de un centenar
de participantes y una buena representa-
cién de empresas espafiolas.

La cita parisina abre el calendario ferial
europeo que tendrd su continuidad el proxi-
mo mes de abril con Eu'Vend, en mayo con
Vending Expo, en octubre conVendibérica y
en noviembre con Vendex.

ferias europeas

La gran feria comercial del sector en el
pais vecino nos dejé tres dfas de intenso tra-
bajo comercial, con presentaciones en pri-
micia y una participacion de récord apoyada
en la celebracion conjunta con Sandwich &
Snack Show y Parizza.

La feria ha cambiado de imagen y tam-
bién de estilo, incluyendo este afio un con-
curso para coronar a la mejor empresa ope-
radora.
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Lo que no cambia es la supremacia del
mercado de bebidas calientes que sigue aca-
parando el 80% de este negocio.Y es que el
café, segin lo visto en Parfs, seguird diversifi-
candose en el vending para responder a los
gustos de los consumidores. También ha
vuelto a quedar en evidencia la importancia
que tendrdn los avances tecnoldgicos en su
evolucién. Mdquinas y puntos de venta mds
interactivos son el futuro de esta industria.
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Double Cup
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LAS MEJORES PISTAS DE
ATERRIZAJE PARA
TODAS LAS TENDENCIAS.

+ Vending + café perfectamente unidos

+ En el més importante mercado del vending
de Europa

+ Mas de 180 expositores de 25 paises

+ 5.000 visitantes profesionales de 59 paises

+ Expendedores innovadores, los mas nuevos
productos para vender, conceptos de vending,
soluciones para pago y accesorios

+ Todos los actores relevantes en un mismo lugar:
operadores, office y mercado fuera de casa

«-

LA TENDENCIA MAS ACTUAL: OCS - Office Coffee Service.

5 2017!
Uno de los temas que se focalizan en la Eu Vend & coffeena

C/Nunez de Balboa

94-1° C, 28006 Madrid

Espana L
info@koelnmesse.es

. S
Tel. +34 (91) 3598141 *** koelnmesse

Patrocinador Colaboracién

P

German Vending EUROPEAN
Association VENDING ASSOCIATION
Coffee Service & Vending Solutions
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VENDIBERICA

Vendibérica 2017 abre el plazo para
participar como exXpositor

Vendibérica 2017 echa a
rodary lo hace con la prime-
ra fase de inscripcién para las
empresas que deseen parti-
cipar como expositores. La
nueva edicién que se cele-
brard del 8 al 20 de octubre
promovida por Aneda se
presenta con importantes
novedades y nuevas oportu-
nidades comerciales para los
participantes.

En la pasada convocato-
ria, la cita logré cubrir las
expectativas con 150 com-
pafifas presentando sus novedades y mds de
9.000 visitantes vinculados comercialmente
con el sector; un nimero que se quiere vol-
ver a superar potenciando su funcién como
plataforma de encuentro entre la oferta y la
demanda.

Desde la organizacién ya adelanta que
Vendibérica volverd a reunir a toda la cade-
na de valor del sector, desde el operador, al
fabricante de maquinaria, productos alimen-
ticios, soluciones tecnoldgicas, equipamiento
y componentes, medios de pago, etc. Una
oportunidad para que miles de operadores
de Espafa y Portugal y otros 30 paises
conozcan de primera mano las novedades y
tendencias que tu empresa pone a su dispo-
sicion. Un vending en constante evolucion,

innovacién, tecnoldgico, confiable y saluda-
ble.

Como principales novedades, Vendibéri-
ca 2017 se celebrard en coincidencia con
EAT2GO, el primer y Unico evento especia-
lizado dirigido al sector del 'Food Delivery &
Take Away', que convocard a los responsa-
bles de Food Delivery Restaurants, Take
Away Stores, Hotels&Catering, Retail,
Bakeries&Sandwich Shops, Food to go
Chains&Franchises, In-Store... con muchas
sinergias en la convocatoria y vinculos con el
sector del vending, y que enriquecerd de
forma importante esta nueva edicién.

En los pabellones anexos, durante las
mismas fechas, se estard celebrando Fruit
Attraction,"'segunda feria del mundo para el
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sector horto-fruticola y
donde el perfil de visitante
tipo es el sector retail,
comercializacidn frescos,
horeca... con 1.500 exposi-
tores y 60.000 visitantes”.
Sector de mucho potencial
para el sector del vending y
del “Food to Go" amplian-
do sus canales de comer-
cializacién con productos
saludables, frescos y de cali-
dad, y que junto con Meat
Attraction, la nueva feria de
la Industria del sector cdrni-
co creard la principal plataforma ferial de
promocidn internacional del producto fres-
co del Sur de Europa.

Los interesados en participar solo tienen
que remitir el formulario de ‘Solicitud de
participacion’ antes del 28 de abril, de cara a
tener prioridad en la primera distribucién
de espacios que haremos conjuntamente en
el mes de mayo.

Como en ocasiones anteriores, hay dife-
rentes férmulas para participar con suelo y
stand personalizable para adaptarse a todos
los presupuestos. La fecha limite para bene-
ficiarse de los descuentos para los socios de
Aneda (un 10% sobre el precio final) es el
30 de junio. La adjudicacion de espacios se
realizard los dias |5y 16 de octubre.

|1
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Unas 180 empresas se citan con el profesional
del vending en Eu’Vend & Coffeena

Eu'Vend & Coffeena, la feria
internacional de maquinas expen-
dedoras y de café, alcanza su octava
edicién para mostrar también en
2017 un perfil diferenciado. Practi-
camente todo el sector del vending
se reunird en Colonia y demostrard
su capacidad de innovacién, asf
como su extraordinaria flexibilidad
a la hora de distribuir productos, ya
sea en el lugar de trabajo, en la vida
cotidiana o en el tiempo de ocio.

Con la participacién, una vez
mds, de unos 180 proveedores de
20 pafses, el duo ferial estd de nuevo bien
posicionado y presentard del 27 al 29 de
abril de 2017 los productos y soluciones
mds actuales relacionados con el vending,
café, bebidas calientes, productos auxiliares,
snacks, bebidas, otros productos para ven-
der en mdquinas expendedoras, sistemas de
pago Y servicios.

“Eu'Vend & Coffeena no solo permite
extraer una vision completa del sector, sino
que aparte de eso es un importante impul-
sor de nuevos negocios potenciales”, afirma

Dietmar Eiden, vicepresidente de Koeln-
messe.“Asi, por ejemplo, el OCS se presen-
tard por primera vez bajo un enfoque inte-
gral, orientado a las necesidades de los
entornos de trabajo modernos”, afiade
Eiden. Eu'Vend actda como punto de cone-
xion entre los fabricantes de mdquinas
expendedoras y los fabricantes de produc-
tos, asi como los operadores y usuarios
potenciales de las mdquinas expendedoras.
Coffeena complementa el potente perfil de
Eu'Vend en todos los dmbitos relacionados

con el café.

El 62% de los participantes son
expositores de Alemania. Entre las
empresas expositoras en 2017 se
incluyen, entre otras, Animo, Azko-
yen, Bianchi, Bonamat, Brita, BWT
water + more, Cloetta/Red Band,
Deutsche Extrakt Kaffee, ETNA,
Huhtamaki, Ingenico, Jakob Gerhardt
Automatische Verkaufsanlagen, Jaco-
bs Douwe Egberts, J. J. Darboven,
Kuchenmeister, Lavazza, Lorenz
Bahlsen Snack World, Mars, N&W
Global Vending, Paycult, Saeco, Sand-
enVendo, Schirmer Kaffee, rheavendors/ser-
vomat steigler; Sielaff, Sinalco, Suzohapp y
Uelzena.

En el marco de numerosas conferencias,
expertos internacionales explicardn temas y
tendencias de actualidad en el sector; desde
el servicio de café en la oficina (office coffee
service / OCS), al vending, el mercado fuera
del hogar o el café para llevar, los micromer-
cados y las nuevas soluciones de pago hasta
las presentaciones de baristas y tostado de
café en directo.

EXPOVENDING

Expovending & OCS vuelve a retrasar su
fecha de celebracion

No termina de encontrar su espacio
Expovending & OCS, a feria del vending
que se celebra en Brasil y que este afio
debfa alcanzar su décimo cuarta edicion.

Tras posponer las fechas el pasado afio
en busca de un calendario mds favorable
para la participacion de las empresas, la cita
debfa celebrarse los dias 22 y 23 de marzo
de 2017, un retraso con el que se justificaba
tras la celebracién de los Juegos Olimpicos

y la dificil situacién polftica que vivia el pais.

Ahora de nuevo, la organizacién, EPS
Eventos, opta por aplazar la convocatoria,
anuncidndolo a escasos dias de la inaugura-
cién. De nuevo apunta a septiembre, fecha
en la que se ha venido celebrando en los
dltimos afios, como nueva fecha, concreta-
mente los dias 4 y 5.

Desde la empresa impulsora apuntan a
que han sido las propias compafifas partici-
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pantes las que han pedido que se posponga
a la espera de que el segundo semestre
dibuje un escenario mds propicio para el
sector y, por tanto, para los resultados de la
feria.

Se sigue achacando a la inestabilidad
polftica y econdmica, la falta de proyectos y
concrecion de las empresas que se mantie-
nen a la espera de una mejora sustancial de
la coyuntura econdmica y social.
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ALIMENTARIA

Alimentaria & Horexpo Lisboa 2017 se
celebrara en junio

Alimentaria & Horexpo Lisboa
se celebrard finalmente los dfas 4,
5y se de junio en la Feria Interna-
cional de Lisboa, retrasando un par
de semanas la fecha inicial prevista.

Se trata de un proyecto que
concentra en el mismo espacio la
oferta y la demanda del sector de
la industria alimentaria, hosteleria y
distribucién, donde cada salén —
Alimentaria, Horexpo y Tecnoali-
mentaria— mantiene su propia
identidad y amplia su oferta a fin
de facilitar y potenciar la realiza-
cién de contactos y de transacciones
comerciales.

Asimismo, esta oferta global proporcio-
na a las empresas participantes el acceso a
un mayor ndmero de sectores de la deman-
day, en definitiva,a mds clientes, una vez que
el abanico de potenciales compradores se
amplfa, comprendiendo a profesionales de
la alimentacion, la distribucién moderna y
tradicional, las tiendas especializadas, restau-
rantes, hoteles, bares, etc.

Para el visitante profesional serd la opor-

tunidad de acceder a un espacio que con-
grega la mayor y mds completa oferta de los
sectores de la alimentacion, la restauracién y
la hostelerfa, un espacio capaz de responder
a todas las necesidades.

Alimentaria & Horexpo Lisboa se posi-
ciona estratégicamente como una platafor-
ma de negocios entre Europa, Africa y Amé-
rica del Sur. Ademds de cubrir todo el mer-
cado portugués, es un puente natural para
el comercio de la industria alimentaria con
los paises de influencia portuguesa —Brasil,

Angola, Cabo Verde, Mozambi-
que— un total de mds de 200
millones de consumidores poten-
ciales.

Alimentaria cuenta con el apoyo
y la colaboracién de todos los cana-
les de distribucién y canal Horeca
en el pafs, ofreciendo a expositores
y visitantes la oportunidad Unica de
probar versiones, realizar contactos
y acceder a nuevos mercados.

Mientras que Horexpo presenta
una oferta global de productos que
van desde los textiles, a la porcela-
na, cubiertos y equipo para cafeterfas, bares,
panaderfas, restaurantes y hoteles, que reu-
ne a las principales marca internacionalmen-
te reconocido en el mercado.

Finalmente, Tecnoalimentaria redne la
oferta mds completa de tecnologfa y equi-
pos para la industria y la distribucién de ali-
mentos. Transversal, cubre todas las necesi-
dades tecnoldgicas presentes en la cadena
alimentaria, a partir de ingredientes a los
envases, a través de la manipulacién, la trans-
formacién y la distribucién comercial.

CVS 2017

Cuenta atras para China International Self-
Service, Kiosk and Vending Show

La feria ‘China International Self-service,
Kiosk and Vending Show’ inicia su cuenta
atrds promociondndose entre potenciales
visitantes y los mercados mds potentes a
nivel competitivo como son EEUU y Europa.

Organizada por Shanghai UBM Sinoex-
po se celebra del 26 al 28 de abril del pre-
sente afio en el Nuevo Centro de Exposi-
ciones Internacional de Shanghai con el
objetivo de superar los 200 expositores y

|7.263 visitantes llegado de 79 paises y
regiones registrados el pasado afio.

Una cita que se viene celebrado desde
2004 y que se erige como gran plataforma
para el sector en el pafs, siendo un escapara-
te esencial para la presentacién de noveda-
des y propuestas para el mercado chino.

La exposicion abarca una amplia gama
de segmentos relacionados con la venta
automdtica, desde las propias mdquinas
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expendedoras, a accesorios, servicios, termi-
nales, sistemas de pago, sistemas de impre-
sidn, soluciones de software y tecnologfa
para la transmision de datos.

La organizacidn la presenta como la
exposicion clave para la entrada de nuevas
compafifas en la escena asidtica, aunque lo
cierto es que la gran mayorfa de los exposi-
tores lo representan empresas nacionales
de gran capacidad.
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JOAN MAS, RESPONSABLE VENDING DE MARS IBERIA

“ No se trata de productos buenos
o malos, sino de dietas equilibradas
o no equilibradas”

DENTRO DE LA CATEGORIA DE
SNACKS, LAS CHOCOLATINAS
Y LOS CARAMELOS CUENTAN
CON UN PUBLICO FIEL ENTRE
LOS USUARIOS DE VENDING.
MARS ES UNA DE LAS COMPA-
NIAS CON MAYOR PRESENCIA.
SU FACTURACION SUPERO EN
2016 LOS 270 MILLONES DE
EUROS EN ESPANA

-i{Cbémo se enfoca la comercializacion
de productos como los caramelos y el cho-
colate en un contexto como el actual en el
que se vierten tantas criticas a los produc-
tos con altos contenidos en azucares o
grasas?

Los productos como el chocolate o los
caramelos tienen su cabida dentro de una
dieta equilibrada y combinada con actividad
fisica regular. Se trata de consumirlos res-
ponsablemente y teniendo en cuenta que
debe ser un consumo ocasional.

-iOs consta que el consumidor esté
evolucionando hacia el consumo residual
de estos productos que son vuestro princi-
pal exponente!?

Si ponemos como ejemplo el comporta-
miento de la categonia de chocolate dentro
del mercado nacional, vemos como ésta
muestra interesantes crecimientos en los
dttimos afios (1,29%), y lo mismo ocurre con
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el consumo de caramelos (7,4%). El consu-
midor entiende el papel de este tipo de pro-
ductos dentro de su dieta y lo que busca es
cubrir con ellos un pequefio placer rutinario.

-{Cémo se trabaja desde una gran com-
pafiia como Mars la defensa de los produc-
tos que comercializais?

Como decfa anteriormente, no se trata
de productos buenos o malos, sino de dietas
equilibradas o no equilibradas. Se trata de
ser conscientes del consumo de energia que
ingerimos y de que ésta debe quemarse a lo
largo del dfa, es por eso que el consumidor
debe estar siempre debidamente informado
para tomar las decisiones correctas. Ahf es
donde reside nuestra mayor responsabilidad
como compafifa. Nuestro trabajo tiene un
impacto directo en la salud y en el bienestar
de las personas. Por eso, nuestro Plan de
Salud y Bienestar contempla diferentes
medidas para la prevencién de la obesidad,



"SI PONEMOS COMO EJEMPLO
EL COMPORTAMIENTO DE LA
CATEGORIA DE CHOCOLATE

DENTRO DEL MERCADO NACIO-

NAL, VEMOS COMO ESTA

MUESTRA INTERESANTES CRE-
CIMIENTOS EN LOS ULTIMOS
ANOS (1,2%), Y LO MISMO

OCURRE CON EL CONSUMO DE

CARAMELOS (7,4%)"

“EN 2016, DESTACARON NUES-
TRAS BARRAS DE CHOCOLATE
COMO TWIX, Y ADEMAS, LAS
GRAGEAS DE M&M'S (TANTO
EN SU VARIDAD DE CHOCOLATE
COMO EN LA VARIEDAD MAS
QUERIDA: CACAHUETES) VAN
CRECIENDO A DOBLE DIGITO.
EN LA CATEGORIA DE CARAME-
LO, DESTACA SKITTLES.”.

sin duda, uno de los grandes males de nues-
tra sociedad actual.

Como medidas a destacar, podemos
decirte que en 2010, nos comprometimos a
producir Unicamente chocolates con un
méximo de 250 kilocalorfas por porcién. En
2106, ampliamos este compromiso vy
aumentamos en un 25 % nuestro porfolio
de porciones que no superan las 200 kcal. En
Europa, hemos reformulado nuestros pro-
ductos para poder eliminar las grasas trans
afadidas. Ademds, apoyamos a la Organiza-
cién Mundial de la Salud en su objetivo para
la reduccidn del consumo diario de azlcar
afadido, y estamos trabajando con nuestros
clientes para asegurar que las promociones
cruzadas con otros productos no superen
los 50 gr. de azlcar afiadido en total. Final-
mente, contamos con nuestro propio Cddi-
go de Marketing, en donde establecemos —
entre otras cosas — el compromiso de no
hacer publicidad en los medios cuando mds
del 25 % de la audiencia son nifios menores
de 12 afos.

Por otra parte, y dentro del dmbito de la
salud bucodental, colaboramos con los pro-
fesionales de la salud bucodental a través de
entidades del prestigio de la FDI (World
Dental Federation), IADR (International
Association of Dental Research) y ADA
(American Dental Association). El objetivo
es promover los habitos saludables de cuida-
do dental entre la poblacién, especialmente
entre los mds jévenes, para tener una boca
sana.

-;En vuestro caso cémo habéis cerrado
2016? ;Cual ha sido nuestro volumen de
negocio?

Nuestra facturacién superd en 2016 los
270 millones de euros en Espaia, y si a eso
le sumamos Portugal, el nimero asciende a
340 millones.

entrevista /

-iY en el canal vending? ;Qué se ha
comercializado con mas éxito?

Las 3 categorias en las que participamos
dentro del canal vending se han comporta-
do de una forma excepcional. En 2016, des-
tacaron nuestras barras de chocolate como
Twix, y ademds, las grageas de M&M's (tanto
en su varidad de chocolate como en la
variedad mads querida: cacahuetes) van cre-
ciendo a doble digito. En la categorfa de
caramelo, Mars se estd abriendo camino en
el canal gracias a marcas como Skittles.Y en
la parte de chicle, estamos muy contentos
con la evolucidén que presenta la marca
Orbit dentro del canal.

-iPara el negocio de las expendedoras
seguis siendo un seguro de ventas?

Estamos creciendo afio a afio gracias a la
relevancia de nuestras marcas y a la confian-
za que estan demostrando nuestros consu-
midores y nuestros clientes.

iQué os transmiten los operadores?

De hecho, en el estudio de Benchmar
king en el canal de Horeca realizado por
AEOC para evaluar el dltimo afio, hemos
sido elegidos por nuestros clientes como
fabricante mejor valorado.Y especificamente
en el canal vending hemos sido selecciona-
dos como proveedores lideres.

-{Vamos a ver novedades para el ven-
ding este ano?

Desde Mars creemos firmemente en la
innovacién y al mismo tiempo en el poder
de nuestras marcas mds icdnicas. Por eso,
esto este afio hemos dado el pistoletazo de
salida a la campafia de Twix & Coffee,
mediante la que vinculamos el momento de
consumo de café con esta barrita de choco-
late. Por lo que el canal de vending se vuelve
indispensable dentro de la misma. Nuestro
objetivo dentro del mismo es el de aumen-
tar el tiquet medio.

SILVESTRE

CAFE

The Nature of Coffee

Especialistas en Marca Blanca.
=2 43 oxo

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.

LICITI@Yyd

Capsule system

interview

www.cafesilvestre.com



publirreportaje / hostelvending

Vendin cumple
un cuarto de
siglo apostando
por el
crecimiento
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CON UNA ESPECIALIZACION COMO POCAS EMPRESAS EN EL VEN-
DING, LA COMPANIA LLEVA DOS DECADAS Y MEDIA DESARRO-
LLANDO PRODUCTOS PARA EL CANAL. VENDIN HA SABIDO DIVER-
SIFICARY EN SU CATALOGO PODEMOS ENCONTRAR PROPUESTAS
MAS ALLA DEL MERCADO DE BEBIDAS CALIENTES

El afio pasado Vendin se integro en Kerry Group, adaptandose a nuevos

métodos de trabajo, nuevos estandares y nuevos objetivos dirigidos a

aumentar la productividad y a mantener esa calidad que es su sefa de

identidad dentro de la industria espafiola de productos para el vending

Vendin celebra su 25 aniversario vy lo
hace poniendo en valor tanto el trabajo
como el esfuerzo del equipo humano que
integra la compafifa. La implicacién y el buen
hacer en todos los proyectos que se desa-
rrollan son los que permiten transmitir cali-
dad tanto al servicio como a los productos
que ofrecemos a nuestros clientes.

Gracias a ellos todos hemos ganado
experiencia en el sector y hemos logrado
construir una imagen en la que destaca la
calidad como nuestra gran sefia de identi-
dad.

Vendin nace en 1992 con cuatro socios
avalados por una gran experiencia en el sec-
tor;mds de quince afios haciendo productos
solubles para vending."A lo largo de mi vida

profesional, siempre he tenido claro que
Vendin era un proyecto de futuro donde
crecer como profesional. Para ello se nece-
sitaban grandes dosis de entusiasmo, entre-
ga, dedicacién y mucho compromiso. Gra-
cias a todo ello llevamos otros veinticinco
afios en este proyecto”, explica José Anto-
nio Brafia, uno de sus fundadores.

En sus afios en el mercado, la empresa se
ha enfocado principalmente hacia el sector
del vending, aunque en los Ultimos tiempos
ha realizado un gran esfuerzo para desarro-
llarse en otros mercados. El resultado han
sido nuevos productos especializados para
sectores relacionados como el ‘Food Servi-
ce', el Horeca y el Dispensing’.

Actualmente contamos con una amplia

- Vendin -




VENDINn®
De Luxe

1992

Fundacion de la empresa por un equipo de profesionales del sector del

vending con amplia experiencia, siendo su principal actividad, la fabricacion

de productos para maquinas automaticas de bebidas calientes.

2000

Iniciamos una nueva etapa en Pinto (Madrid). La empresa crece como
negocio y se traslada a unas nuevas instalaciones con un centro de produc-

cion adaptado a nuestro creciente volumen de negocio.

2005

Debido al crecimiento exponencial la compaiiia da un gran salto en su
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desarrollo e inicia un proyecto de nuevas lineas de aglomeracion para incre-

mentar nuestra capacidad productiva.

2010

Vendin se abre paso en el mercado de francés. Crea oficinas comerciales
y fomenta la venta en este mercado. Desde ese momento fue ampliando el

negocio en otros paises como Portugal en el afio 2013 y Colombia en 2014.

2016

La empresa se integra la multinacional Kerry Group en el afio 2016. Esto
ha representado un salto muy importante para la proyecciéon de futuro en

Vendin, un cambio que se afronta con mucha ilusion.

gama de productos para el sector de ven-
ding de bebidas calientes. No solo ofrece-
mos un producto para una maquina sino
una calidad innegable y mds de veinte afios
de experiencia. Nuestros departamentos
técnicos, tanto en Espafia como en nuestra

central de desarrollo de Irlanda, estdn cons-
tantemente trabajando e innovando para
poder sacar productos nuevos al mercado y
mejorar los existentes.

En estos momentos trabajamos para
adaptarnos a la nueva politica de una gran
empresa tras la integracion en Kerry Group,
a los nuevos sistemas de gestidn, flujos de
trabajo, sistemas de control, etc. Cuando
todo esté completamente implantado, el
objetivo es fomentar la productividad.

La llegada de este gran grupo supone
muchas mejoras para la compafifa tanto en
clientes globales como en [+D+|, tecnologfa,
prestigio, capacidad de financiacién, eficacia
en el proceso y un mayor porfolio de pro-
ductos en todo los nuevos canales.

Las principales inversiones se enfocan en
estos momentos a los sistemas de control y
mejora en fdbrica para hacerla mds produc-
tiva. También estamos trabajando para
poder implantar la norma de calidad mds
exigente en alimentacion la FSCC 22000.

Ademads este afio, hemos ampliado la
zona de almacén con una nave de 2000 m2
en Pinto (Madrid), para poder hacer frente a
la demanda y ser mucho més eficientes en
nuestro servicio.
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VENDIN CUENTA CON UNA
IMPORTANTE PRESENCIA EN LOS
MERCADOS INTERNACIONALES.

ACTUALMENTE LA EXPORTA-
CION DE PRODUCTOS SE DIVIDE
EN TRES PRINCIPALES REGIONES:

EUROPA OCCIDENTAL Y CEN-
TRAL, EUROPA DEL ESTE, ASIA'Y

AMERICA LATINA
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De Krea a Flexy, cuando las opciones se
multiplican con el catalogo de Necta

Junto con los modelos
Koro y Korinto, la gama Krea
completa la oferta de N & W
Global Vending para el dmbito
de los hoteles con una solu-
cién table top de bebidas
calientes que incluye un atrac-
tivo disefio y grandes presta-
ciones en términos de capaci-
dad y tecnologfa.

El aspecto es su sefia de
identidad con una apariencia
innovadora en reducidas
dimensiones que se dota de
iluminacién Led para la reduccién del con-
sumo sin restar vistosidad, marco cromado
rodeando el drea de selecciones y también
por sus elegantes paneles gréficos.

Krea con muebleCon hasta 10 seleccio-
nes directas y su display grafico es una de las
propuestas de pequefio formato més com-
petas del mercado que ademds monta Gru-
po de Café Z400, lo que garantiza la calidad,
al mismo tiempo que optimiza el tiempo de
erogacion para ofrecer un servicio rdpido y
eficiente en el lugar de consumo.

La gama tiene ahora su oferta completa
con las variantes Krea Expres y Krea Instant,
dos opciones que permiten elegir el mode-
lo que mds se adapta a las necesidades de la

localizacion.

Krea Expres combina velocidad y calidad
gracias a sus batidores y motodosificadores
ajustables para regular la velocidad en fun-
cién de las necesidades especificas. Ademds
incorpora nueva cubierta del grupo de café
lo que hace mas facil su manipulacién y el
acceso a la limpieza del dispositivo.

Por su parte, Krea Instant, es la version
que ademds de incluir todas las caracteristi-
cas del anterior; incorpora cinco contenedo-
res y tres batidores, ademds de una boquilla
independiente para el agua caliente.

Por su parte, la gama Flexy creada por
SGL nacié para revolucionar el OCS de
pequefias dimensiones. Ese era su objetivo y
ese sigue siéndolo a fecha de hoy con una

mdquina cuya principal virtud
es la flexibilidad que tiene res-
pecto de los distintos tipos de
capsula.

Capaz de admitir los for-
matos de las principales mar-
cas que operan en el mercado,
esto es, Espresso Point, Nes-
presso, Caffitaly y Lavazza
Blue, la gama concentra en el
minimo espacio toda la tecno-
logia necesaria para hacer
hacer posible un café de cali-
dad en un tiempo reducido.

Flexible para responder a los gustos
estéticos, disponible en varios colores, se

enmarca dentro de estas mdquinas de nue-
va generacion de uso sencillo que cumplen
con los mds altos estandares de rendimien-
to y seguridad.

Pensada para lograr
la mdxima comodi-
dad en la elabora-
cion del café en
capsula, posee
un botdén de
seleccion en la
versién manual
y dos en la
automdtica.

N & W Global Vending completa la

e o o,
adquisicion de

Ambas compafifas lo anuncian en su
web: N & W Global Vending completa la
adquisicion de Saeco Vending. La operacion
se anuncié en octubre del pasado afio,
representando uno de los movimientos
empresariales mds importantes dentro de la
venta automadtica a nivel mundial.

Segun informan la dos empresas, la com-
pra ha seguido por los cauces pactados, lo
que permitird a N & W Global Vending las
licencias para el uso de las marcas tanto de
Saeco como de Gaggia en el mercado de las
madquinas de café profesionales,lo que posi-
bilitard a la compafifa “‘crecer de manera sig-

Saeco Vending

nificativa en el segmento del Office Coffee
Service”. Asimismo, la operacion refuerza la
oferta dentro de los segmentos del vending
y el Horeca y acelera el desarrollo de las
ventas en mercados estratégicos como
Centro Europa, Europa del Este y Asia.

N & W Global vending aprovechard el
‘know-how'" industrial, comercial y de inno-
vacion de Saeco con el objetivo de “conti-
nuar ofreciendo la mejor calidad para el café
que se consume fuera de casa, incrementa-
do ademas el posicionamiento competitivo
de Saeco a través de su integracion”.

"Hoy comienza un nuevo y excitante
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camino para N & W y Saeco. Son dos
empresas complementarias en una serie de
segmentos de mercado y dreas geogrdficas
que han fundamentado su éxito en la inno-
vacién vy la satisfaccién total del cliente”,
manifestaba Andrea Zocchi, director general
de N & W Global Vending,

“Quiero aprovechar esta oportunidad
para dar la bienvenida a todos los emplea-
dos de Saeco. Estoy seguro de que juntos
vamos a ser capaces de aprovechar los
conocimientos y la experiencia de ambas
empresas, fortaleciendo aun mds nuestro
liderazgo en el mercado’, ha sefialado.
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Selecta se hace con Pelican Rouge para crear
el mayor operador de vending europeo

Fruto de la combinacién de los
negocios operativos del Grupo
Selecta y Pelican Rouge, se crea el
operador de vending mds potente a
nivel europeo.

Ambas compafifas han llegado a
un acuerdo para la adquisicién del
negocio por parte de Selecta, una
operacion que dard como resultado
“un operador lider de vending y de
provisién de servicios de café para el
lugar de trabajo, la calle, hoteles, res-
taurantes y cafés («HoReCay») en
Europa, con presencia en |5 paises”.

Crear un negocio de mayor
tamafio y fortaleza permitird a la empresa
combinada “ofrecer una mejor atencion a
sus clientes existentes con una oferta de
productos mds diversificada, asi como res-
ponder de manera proactiva a las dindmicas
de un sector en constante cambio.

El objetivo es implementar mejoras prac-
ticas y el conocimiento que se tienen en un
amplio abanico de segmentos por parte de
los dos operadores. "Esto permitird mejoras
operativas futuras e inversion en innovacion,
asi como la rdpida implementacion de nue-
vas tecnologias y, en consecuencia, una
mejor experiencia para el consumidor”,
sefalan.

Al aumentar la densidad de sus opera-
ciones e implementar un abastecimiento y
suministro mds econdmico, Selecta espera
entregar una mejor rentabilidad en adelante
y reducir su perfil de deuda pro forma de
manera inmediata.

Ademads se espera que el negocio com-
binado se beneficie del potencial de creci-
miento de los ingresos impulsado por una
exhaustiva cartera de productos en todos
los paises y por la mejora de las capacidades
de servicio y de los equipos de ventas. La
empresa combinada tendrd ingresos pro
forma de mds de 1300 millones de euros y
un EBITDA pro forma de 200 millones.

David Flochel, CEO de Selecta, afirmé

PERO coMo ASiz

NO USAS LA
PALETINA ENVUELTAZ

que: “Nos alegra anunciar la combi-
nacion del Grupo Pelican Rouge vy el
Grupo Selecta. Esto marca el inicio
de un nuevo y emocionante capitulo
para nuestra empresa, y de grandes
oportunidades conjuntas como ope-
rador lider en Europa. Esta alianza
nos proporcionard una plataforma
Unica para mejor atender a nuestros
clientes, de acuerdo con nuestro
enfoque estratégico en el alcance
geogrifico, la excelencia operativa, el
crecimiento y la innovacién”.

En una declaracién conjunta del
Nedim Cen y Patrick Raming, res-
pectivamente presidente y director delega-
do del comité de supervision de Pelican
Rouge: “En julio de 2016 anunciamos una
revision estratégica del negocio. En conjun-
cién con nuestros asesores, consideramos
distintas opciones y hoy nos complace
anunciar una transaccién que ofrece el
mejor trato a todos los partidos, incluso
nuestros empleados, clientes y proveedores.
Nosotros creemos que la empresa, como
grupo combinado, estard fuertemente posi-
cionada como operador lider en el sector
en Europa”.

Estd previsto que el cierre tenga lugar a
finales del segundo trimestre de 2017.

envuelias y con la posibilidad de personalizarlas, en
todos los tamanos:

¢ 88 mm. - 95 mm. - 105 mm. - 115 mm.

- Ademas, también podréis encontrar paletinas
biodegradables y paletinas automaticas en los tamarios:
¢ 90 mm. - 105 mm. - 115 mm. - 125 mm.

] - La empresa con la mas vasta gama de paletinas
|
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Catés Candelas lanza su nuevo catalogo de
vending con una clara apuesta por la calidad

Cafés Candelas refuerza en este inicio
del afio su apuesta por el vending, un canal
de distribucidn en crecimiento que el pasa-
do afio incrementd su facturacion un 10%.
Dentro de su compromiso por potenciar
este canal, la empresa ha disefiado un caté-
logo exclusivo en el que ha incluido referen-
cias adaptadas a cada tipo de consumidor:
Café de Tueste Natural, Café de Tueste
Natural Super Crema, Café Soluble Liofiliza-
do Descafeinado, cacao, leche y la gama de
cafés Ready to Drink Ebo Latte.

El 49% de la poblacion se declara consu-
midora habitual de vending. Candelas ha
creado este catdlogo especifico para el canal
como respuesta a un publico cada vez mds
exigente, que busca un café de calidad y
nuevos formatos de consumo diferenciado-
res.

El consumo fuera del hogar no esta refii-
do con el disfrute del mejor café, por eso
Cafés Candelas ha incluido en sus referen-
cias para vending cafés de tueste natural,
como un compromiso por ofrecer produc-
to de alta calidad en todos sus canales de
distribucién y trasladar la cultura del café a
todos los consumidores.

ANDELRS

CAFE DE TUESTE NATURAL

CANDELAS

CAFE DE TUESTE NATURAL

: w
N

La marca lucense también mantiene esa
filosofia en sus referencias Ready to Drink:
Ebo Caffé Latte, Ebo Latte Descafeinado,
Ebo Latte Capuccino y el novedoso Ebo Sin
Lactosa y 0% MG.Todos ellos elaborados
con café 100% ardbica. Ademds, su formato
on the go es ideal para ser consumido en
cualquier momento y lugar.

Ebo Sin Lactosa es el dltimo lanzamiento
de Candelas. Se trata de un producto fruto
de la investigacién en colaboracién con el
Aula de Productos Lacteos de la Universi-
dad de Santiago. Gracias a esta alianza se ha
conseguido sacar al mercado una bebida
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b vl PREPARADO LACTED.
Lo GRANULADO EN POLV: o
AROMATIZADD

— et Viding
" 1

saludable, con un 0% de materia grasa y sin
azlcares afiadidos, que mantiene todo el
sabor de los productos Candelas.

Dentro de su estrategia para potenciar
las ventas en el canal, Candelas participard
en la jornada "“Piensa en Vending”, organiza-
da por la Asociacién Nacional Espafiola de
Distribuidores autométicos (Aneda), que se
celebrard a finales de este mes en Zaragoza.
En este encuentro, Candelas presentard su
nuevo catdlogo y aprovechard la ocasién
para detectar nuevas tendencias del sector
con el fin de continuar con la innovacién
que le caracteriza.

Apliven presenta su momento TUO

La primera cita comercial del
afio en el panorama nacional ha
sido aprovechada por Apliven para
presentar una de sus grandes
apuestas para este afo, la linea Ven-
ding TUO.

La compafifa da un giro comple-
to a su catdlogo para incorporar
una gama de producto completa
para la oferta de bebidas calientes.

Con un disefio moderno y
atractivo y la intencién de cubrir
todo el segmento, Apliven pone en
el mercado seis productos con la
intencidn de “potenciar la experien-
cia del consumidor”y portar “alegria v fres-
cura” al vending”.

La nueva linea estd compuesta por un
café 100% natural en grano. El blend proce-

nnnnnnn
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dente de las fincas acreditadas por UTZ
Certified se distingue por su aroma y sabor,
orientdndose hacia una propuesta gourmet.

El té natural también estd presente en
este catdlogo con un soluble de té verde
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que incorpora un sutil sabor a
limon.

Tampoco falta la leche, una
leche natural 100% desnatada y
sin azucar, procedente de ganas
sostenibles y con una textura muy
cremosa, ni el café soluble de gran
intensidad.

La gama TUO de Apliven se
completa con un chocolate de
origen con el 18% de cacao y un
capuchino aromatizado con sabo-
res a avellana, vainilla o crema
irlandesa.

Sin duda, fue la gran novedad
del showroom organizado con motivo de la
Asamblea General de la Asociacién Catala-
na de Vending el pasado 9 de marzo, colec-
tivo al que se acaba de unir la empresa.
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Simat impulsa ‘Crecemos contigo’ para
compartir sus propuestas con los clientes

Simat participd el pasado 9 de marzo en
el ‘showroom'’ organizado por la Asociacion
Catalana de Vending en el Centro Interna-
cional de Negocios de Badalona y lo hizo
presentando y dando a probar las muchas
novedades que integran su catdlogo este
afo.

A través de la campafa ‘Crecemos con-
tigo’, la empresa especializada en bebidas
instantdneas para el vending y dispensing,
vuelve a apostar por la cercanfa con el clien-
te y desarrollo de productos generados a
partir de sus necesidades.

Dos propuestas en lacteos, dos en
cacaos y dos postres alternativos confor-
man las principales novedades de Simat, un
importante esfuerzo innovador que quiso
dar a conocer en la cita comercial promovi-
da porla ACV.

Entre estas nuevas incorporaciones, la
empresa destaca la leche sin lactosa, “Unica
aglomerada en el mercado que gusta por su
agradable sabor y cremosidad y como
opcién premium para posiciones que
demanden este tipo de producto”.

Simat en la jornada de la ACVA nivel de
los nuevos cacaos se potencia la cremosidad
con la versién mejorada del Suiss con mds
cacao Y leche y sorprende el 219% por su
intensidad de sabor Y como alternativas
diferentes en postres a elegir entre un cap-

Simat:
o

puccino sabores, que a los cuatro sabores
que ya se comercializaban se suma una bue-
na alternativa en Irish Cream.

Como idea de postre totalmente equili-
brado con menos grasas, la firma propone
un excelente y riquisimo Chai Latte, una
bebida con té y leche semidesnatada con
aromas naturales de canela, gengibre, carda-
momo y anfs que se puede poner en las tol-
vas del cappuccino y dosifica con 12-14 ¢
por servicio.

Durante se dieron a degustar todas estas
nuevas creaciones, un formato que se pre-
tende seguir replicando en otras citas para
“animar a los operadores y clientes a hacer
combinaciones creativas con las bebidas de
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Simat y dar a conocer sus nuevas bebidas”.

“Hay muchas opciones creativas -sefiala
la responsable de marketing, Sara Jiménez-
que nos encantard explicar e interaccionar
con nuestros clientes para que podamos
sorprender en puntos de consumo y crecer
en seleccion de bebidas, publico y recauda-
cién en mdquinas”.

Nuevas oportunidades para conocer los
productos de Simat se plantean en las
proximas citas comerciales y las sesiones
especificas que la empresa estd promovien-
do junto a Aneda, sobre las que habrd nove-
dades préximamente, adaptdndose en
fechas a la propuestas de los propios intere-
sados.

®

Bilt Spain,S.L.
+34 699 008 683

www.biltspain.com
@BiltSpain

LACULTURA DELL'ACQUA

ramon.martin@biltspain.com
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Saeco activa su plan de formaci6n dirigido a
provesionales para este 2017

Para una empresa fabricante de maqui-
nas expendedora como Saeco, la formacion
es esencial, y por ello vuelve a activar el
calendario permanente de formacion técni-
ca y especffica de sus productos, en Espafia
y Portugal, para el 2017.

Como cada afio, este plan de formacion
se activa para ayudar a la continua forma-
cién de los profesionales del sectorVending,
Office coffee Service y Horeca,y se caracte-
riza por la méxima adaptacion de contenido
y duracién que ofrece la total personaliza-
cion a la situacion de cada profesional.

En este amplio programa de formacion
se incluyen temas de interés especificos de
toda la gama actual de la marca, desde el
funcionamiento y éptimo mantenimiento,
hasta las nuevas soluciones tecnoldgicas
incorporadas en los nuevos modelos, ade-
mds de los conocimientos bdsicos necesa-
rios para gestionar los servicios on-line de la
compafifa para la gestion, IES, y su “webs-
hop” para la gestién de recambios.

El calendario 2017 ofrece la oportunidad
de realizar cursos en diferentes épocas del

afo para adaptarse al maximo a los volime-
nes de trabajo de los profesionales.

Saeco anima a los profesionales de Espa-
fia y Portugal, del sector Vending, Office
Coffee Service y Horeca, a consultar sobre
la disponibilidad en el calendario 2017y soli-
citar su inscripcion o ampliar informacion al
departamento comercial de Saeco Ibérica.

El departamento comercial gestiona jun-
to al departamento técnico las solicitudes
recibidas, adaptando el programa hacia cada
profesional tanto en contenido como en
duracidn, asf como focalizando la formacién
en aquellos puntos que son mds interesan-
tes y/o necesarios para cada uno de los soli-
citantes.

Rheavendors presenta sus dispensadores de
bebidas frias para los hoteles

Con una oferta para el mercado de
bebidas calientes amplia'y con gran pre-
sencia en todos los dmbitos, Rheaven-
dors sorprende con su Ultima propues-
ta.

Dirigida al mercado de los hoteles y
también al de las empresas y oficinas, la
compafifa presenta su gama de dispen-
sadores de bebidas frfas, una oferta con
la que pretenden complementar su
catdlogo y aportar nuevas alternativas.

Sin dejar de mirar hacia la tecnologfa
de vanguardia que caracteriza sus nue-
vos equipos, Rheavendors responde a
esa reto que lanzan los consumidores
que buscan bebidas refrescantes, pero a
la vez sanas y naturales.

Con esta nueva gama, Rheavendors dis-

pone desde un sencillo dispensador de agua
filtrada, que se puede ofrecer refrigerada o
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con gas, “pasando por modelos que
saborean a base de siropes” como
anuncia en su boletin, para finalizar
con una maquina de sobremesa de
las cldsicas bebidas solubles que se
sirven en este tipo de espacios cau-
tivos.

Todavia no se han presentado en
sociedad en nuestro pafs, pero no
tardardn en verse."Ahora serd posi-
ble complementar la gran variedad
de bebidas calientes, con todo un
mundo de posibilidades de bebidas
refrescantes”, anuncian.

Los modelos siguen la linea de
las ‘table top’ Cino con tres varian-
tes: Cino Cool Aqua, Cino Cool Aqua +y
Cino Cool Mixx.
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SUZOHAPP acude a Vending Paris con nueva
1magen y soluciones avanzadas

SUZOHAPP participé en
la pasada edicién de Vending
Parfs, donde mostré su nueva
imagen y toda su gama de
soluciones para el pago cas-
hless y en efectivo.

Dentro de la linea de
manipulacién del efectivo, los
principales atractivos estuvie-
ron en torno al ya cldsico reci-
clados de monedas Currenza
C2 vy el bailador RM5.

Gracias al sistema PRP sus
seis tubos vy sus tres motores
independientes, el monedero
Currenza C2 reduce el tiem-
po de inactividad de las tran-
sacciones y garantiza la seguri-
dad en todas las aplicaciones, lo que aumen-
ta la rentabilidad de la maquina.

Los validadores de monedas desarrolla-
dos por Comestero son bien conocidos por
su fiabilidad, siendo dispositivos con méds de
un millén de unidades en todo el mundo.

Dentro de la gama sin efectivo, se mos-
tré la gama World Key. Esta gama destaca

por ser versatil y fiable, ademds de garanti-
zar los estandares de seguridad mds altos de
su categorfa.

La linea sigue expandiéndose en presta-
ciones y por eso SUZOHAPP ya estd pre-
parada para ofrecer la plataforma de fideli-
zacion, una solucién online que permite a
los operadores comunicarse directamente

con los usuarios
finales,desarrollar programas
de fidelidad y crear campa-
fias de marketing personali-
zadas.

Entre las soluciones cas-
hless complementarias que
pudieron verse en Parfs estd
la serie P6, la Ultima genera-
cién de terminales de pago
para tarjetas de crédito y
débito y el Smart IrDA que
permite a los gestores des-
cargar rapidamente datos de
auditoria de las maquinas
expendedoras y de pago sis-
temas en su mavil.

Como activos varios la
compafifa complementa su catdlogo con las
soluciones back office de Scan Coin, como
son el CDS 820 y el SDS 700.

Cristiano Mengus, gerente de ventas en
Francia, subraya el cambio de imagen corpo-
rativa experimentado por la empresa, “una
mirada fresca que se estrena en Vending
Parfs”.

La ultima tecnologia para la
dosificacion del café de
Bianchi se estrena en marzo

Una de las grandes novedades que pon-
drd Bianchi Vending en el mercado este afio
s su nueva cdmara variable para la dosifica-
cién en el grupo de café. Se trata de un nue-
vo avance hacia la personalizacién de las
bebidas que permite ajustar las dosis a cada
variedad con mayor precision y garantizan-
do las condiciones dptimas para el prensado
y la infusion en maquina.

La novedad ha sido impulsada desde la
unidad de Investigacion y Desarrollo de la
compafifa, propiciando un nuevo sistema
con el que se podrdn configurar las dosis del
producto desde los 7 a los 14 gramos.

Para su integracién se ha creado también

un nuevo circuito hidrdulico, realizado espe-
cificamente para el nuevo Grupo de Espres-
so, un salto tecnoldgico que permite adap-
tar los requerimientos del nuevo consumi-
dor a las posibilidades mecdnicas que ofrece
una mdquina expendedora.

Bianchi refuerza el concepto de bebida
de calidad “que siempre ha distinguido a
nuestras expendedoras”, tal y como sefialan
desde la compafifa que empezard a montar
este sistema a partir de este mismo mes de
marzo. La nueva cdmara con el renovado
Grupo de Café, una tecnologia de desarro-
llo y patente propios que incluye pistén e
infusos en contacto con el cuerpo de la cal-
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dera, se incorporara en los modelos Lei700
Plus 2 Cups, Lei700, Lei600, Lei400 y Gaia,
para abarcar toda la gama de mdquinas de
bebidas calientes.
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Coges presenta la nueva tecnologia asociada
a la aplicacion Pay4Vend en Francia

Coges particié en Vending
Paris para presentar Pay4Vend
para el mercado francés, la apli-
cacion revolucionaria que per-
mite comprar desde la maquina
expendedora mediante un telé-
fono inteligente, con toda la
sencillez del dinero en efectivo y
los beneficios de las nuevas tec-
nologfas.

"Pay4Vend ayuda a mejorar
la forma de acceder a la méqui-
na expendedora y ofrece una
solucién innovadora sin cambiar los hdbitos
de los usuarios finales”, sefialan. La aplica-
cidn acepta todas las formas de pago en
efectivo y cashless, incluyendo tarjetas de
crédito y PayPal.

La ventaja para el operador, ademds de la
capacidad de proporcionar un nuevo méto-
do de pago a través de una herramienta
como el teléfono inteligente que todo el
mundo ya tiene en el bolsillo, es ser capaz
de utilizar la solucién Pay4Vend como una
tarjeta de fidelizacién para premiar a sus
clientes y aumentar su satisfaccion.

| —
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También se puede establecer un contac-
to directo con ellos, conocer la opinién de
los usuarios finales vy responder rdpidamen-
te, simplificar el proceso de reembolso y
planificar campafias de marketing y promo-
ciones especificas para aumentar las ventas.

Coges aprovechd la oportunidad de
Parfs para presentar en el mercado francés
BTDataKey, la propuesta innovadora para la
deteccidn y la transmision de los datos con-
tables: se trata de una llave electrénica capaz
de recibir los datos registrados por el siste-
ma de pago cashless 0 monederos de cam-
bio y transmitirlos a través de Bluetooth a

un teléfono inteligente o una
PDA.

De esta manera, a través de
aplicacion dedicada, es simple y
rapido enviar los datos contables
registrados en la maquina expen-
dedora a un programa de gestion,
sin la necesidad de reemplazos de
hardware costosos o grandes
inversiones en instrumentos de
deteccion.

Entre las novedades de Ven-
ding Paris 2017 estuvo E.C.S Air,
un sistema cashless MDB equipado con
todas las funciones esenciales de un sistema
de gestién de vending, compatible con llaves
MyKey vy con la tecnologia Mifare (fob, eti-
quetas, llaveros, tarjetas, etc.). EC.S Air es un
dispositivo integrado que se conecta direc-
tamente a la mdquina expendedora o a un
monedero de cambio master.

Por Ultimo, no faltaron los otros produc-
tos de la rica gama Coges, como el sistema
casless Coges Engine, el monedero de cam-
bio cashless Unica vy el validador de billetes
Lithos.

Naming impulsa nuevas opciones
saludables para el vending a base de verdura

Las nuevas ideas y forma-
tos de presentacion desem-
barcan en la oferta de Naming
que amplia su gama de Casual
Food con una propuesta acor
de con las exigencias actuales
para una alimentacién equili-
brada.

La compafifa trata de dar
respuesta a una tendencia en auge y que
debe desarrollar todo su potencial en la
venta automadtica a través de estas opciones
que hagan mds atractivas las selecciones v,
sobre todo, que permitan mds alternativas a
la hora de elegir un producto en una expen-
dedora.

Naming lanza una familia de productos a

base de verdura que complementa el caté-

logo que ya posee de fruta cortada o yogu-
res de cereales, como apuestas mds sanas
para un vending fresco e implicado con los
nuevos valores alimentarios.

Asi,se ponen en el mercado los “dipping”
de Zanahoria con Humus y Pepino conTza-

tziki, una forma diferente de entender el
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picoteo entre horas. La empre-
sa lo presenta en un formato
de vaso de 100 gramos muy
parecido al que se emplea con
la fruta cortada, para su inclu-
sion en cualquier tipo de
maquinas.

Ademads aporta otros for-
matos dentro de su gama de
ensaladas frescas de 220 gramos, entre las
que destacan la Quinoa y Arroz con ricula
y pollo o el Tabulé con tomates cherry y
queso feta. Estas opciones también comple-
mentan la extensa gama de sandwiches en
el que ya se inclufa una opcién vegetariana
denominada ‘ltaliano’ con mozarella, tomate,
rdcula y pesto.
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IVS Ibérica se convierte en el tercer mayor
operador espanol tras comprar Ibervending

Con una clara trayectoria
ascendente y una propuesta de
servicio diferenciada dentro de la
oferta existente entre los opera-
dores de vending en nuestro pais,
IVS Group da un nuevo salto
cuantitativo para convertirse en el
tercer operador espafiol.

Como sucede fuera de nues-
tras fronteras, basa este nuevo
crecimiento en la adquisicion de
otro gran operador, Ibervending,
una empresa de gran presencia
con sus maquinas en todo tipo de
ubicaciones y con una facturacién
que, segln datos de IVS, alcanzé los 23
millones de euros en 2016.

En la operacién se incluye también Cafés
Vitoria, que hasta la fecha estaba participada
en un 59% por Ibervending. El tostador de
café, con domicilio en Montornes del Vallés
(Barcelona), alcanzé unas ventas netas en
2016 de unos 2 millone de euros, de los
cuales cerca del 70% procede del canal ven-
ding.

Tal y como ha sefialado en un comunica-
do IVS, el valor de la empresa se sitda en
torno a los 25,5 millones de euros con un
EBITDA de aproximadamente 4,25 millo-
nes. La planificacién apunta a un pago frac-

cionado que se extenderd a lo largo de este
y el préximo afio.

Ibervending es uno de los principales
operadores de vending en Espafia con un
total de nueve delegaciones comerciales
(Madrid, Barcelona, Sevilla, Valencia, Malaga,
Tarragona, Zaragoza, Lérida y Vitoria). Todas
ellas serdn integradas con las nueve que ya
posee IVS Group a través de DAV en nues-
tro pafs, lo que permitird dar al grupo resul-
tante cobertura en todo el territorio.

Segun la Ultima memoria de Ibervending,
en 2015 alcanzd unas ventas netas de 16,7
millones de euros , lo que supuso un 6%
mds que el ejercicio anterior. Para 2016, el

grupo, del que forman parte
también otras sociedades como
Quick Food Vending y BSL Ven-
ding, esperaba mantener su tra-
yectoria ascendente como con-
secuencia “del nivel de actividad
y de los planes de expansién
acometidos”.

Ya en 2015, llevé a cabo un
reposicionamiento comercial
muy importante, lo que le permi-
tié ganar cuota de mercado. Has-
ta la fecha, Francisco Oltra Esteve
figuraba como presidente del
grupo y Francisco Viaplana Pujol
aparecfa como vicepresidente.

Con esta compra, cerrada un mes des-
pués de hacerse con la suiza Demomatic, la
multinacional italiana IVS pasa a convertirse
en el tercer operador de vending en el mer-
cado espafiol, que todavfa, al igual que en
Italia y en Francia, estd muy atomizado.

Distribuidores Automadticos Vending
(DAV), con sede en Sant Just Desvern (Bar-
celona), alcanzé unas ventas en 2015, ditimo
ejercicio con datos publicos, de 22,71 millo-
nes de eruos, frente a los 18,95 de 2014. La
sociedad estd participada en un 25% por
IVS Group, matriz del grupo consolidado, y
en un 75% por VS ltalia.

Flo, un vaso para cada mercado

Flo confirma su participacién en las
principales ferias europeas relacionadas
con la distribucién automética. La empresa
italiana fabricante de vasos para el vending
estard en Paris, Colonia y Amsterdam mos-
trando sus productos, propuestas adapta-
das a cada mercado con las que pretende
seguir liderando el crecimiento del seg-
mento.

La compafifa trata de seguir expandien-
do su capacidad de negocio y lo hace acu-
diendo a Vending Paris en marzo, Eu'Vend
en abril y World Private Label en mayo.

Para la primera de las citas, Flo presentd
la version de alta gama de su vaso 1655C
Deco, la primera taza automatica desarro-

llada por la compafifa para aportar un valor
afadido al servicio de bebidas calientes mds
alld de un mero recipiente.

La linea 165 SC es un vaso de cuerpo
ovalado con el fondo estrecho, confeccio-
nado “partiendo de la forma de una taza de
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cerdmica tradicional y precisamente como
una taza exalta el aroma y la cremosidad
del café"”.

Para Eu'vend & Coffeena, Flo pretende
poner en valor la dltima de sus novedades,
el vaso Hybrid Thermo 180, un concepto
revolucionario creado especificamente
para el mercado alemdn, uno de los mds
potentes en este segmento.

Por dltimo, acudird a Amsterdam los dfas
6y |7 de mayo para mostrar sus produc-
tos de Ultima generacidn, fabricados con
materiales biodegradables y compostables
a base de pasta de celulosa y fibra vegetal,
opciones cada vez mds demandadas en la
industria del retail y la alimentacion.
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Quality Espresso exhibe su sistema de
interconexion en el MWC junto a Vodafone

Quality Espresso exhibid su revolucio-
nario sistema |OT Quality Espresso Link en
el Mobile World Congress que se celebrd
del 27 febrero al 2 marzo.

La empresa dispuso de una maquina
conectada en el stand de Vodafone, su pro-
veedor tecnoldgico, con el innovador siste-
ma que brinda a tiempo real datos clave de
las mdquinas a los propietarios y gestores
de las mismas. EI Quality Espresso Link ya
estuvo presente en el IOT Solutions World
Congress Barcelona donde Vodafone lo
mostré como ejemplo de la aplicacion del
Internet de las cosas en el sector del café.

Gracias al Quality Espresso Link, los pro-
pietarios y gestores de las mdquinas de
café, como los tostadores de café, obtienen
informacién como el nimero de ciclos de
café, avisos de averfas y la necesidad de
hacer el mantenimiento preventivo.

De esta manera, estos pueden dar un
servicio mds rdpido v eficiente y adaptado
a las necesidades de las cafeterfas, hoteles y
restaurantes donde estdn ubicadas. Tam-
bién resulta muy Util para detectar tenden-
cias de consumo y hacer un seguimiento de
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campafas comerciales.

Es un sistema que ya presentd en Hos-
telco y que funciona gracias a la tecnologfa
GSM con una tarjeta SIM instalada en la
placa electrdnica de cada mdquina que se
encarga de transmitir toda la informacion a
una plataforma de datos. Desde allf, cada
propietario de las médquinas puede acceder
a dicha informacién mediante un dispositi-
vo con conexidén a Internet, sea un ordena-

dor, una tableta o un smartphone.

El Quality Espresso Link se ofrece como
funcién opcional en los modelos electrdni-
cos de nueva produccion. Para mdquinas ya
instaladas y fabricadas desde el afio 2.000,
se ofrece un kit de fdcil instalacién.

El Quality Espresso Link se encuentra ya
en funcionamiento en la actualidad en
bares, cafeterfas, hoteles y restaurantes en
Espafia donde estd obteniendo una res-

Ya no es necesar1o tener o alquilar un local
para 1nstalar una tiendas de vending 24 horas

Aungue los hemos visto proliferar
como casas de disefio y viviendas moder-
nas, los contenedores maritimos reciclados
abren una nueva via también a los negocios
de venta de cara al publico.

Lo hacen en el vending facilitando un
espacio en el que instalar maquinas expen-
dedoras para poder dar servicio en multi-
tud de localizaciones d una manera mds
protegida v a la vez innovadora.

La empresa Era de laVenta abre esta via
para sus tiendas Abierto 25 horas, un nue-
vo modelo de negocio que permite abrir
este tipo de comercios mdviles para insta-
larlos en prdcticamente cualquier lugar y
cambiar de sitio sin perder la infraestructu-
ra.

En el interior de los contenedores, con

la posibilidad de transportarlo a cualquier
lugar y con todos los permisos vy licencias
necesarios para realizar este tipo de activi-
dad, las tiendas vending adquieren nueva
imagen.

La empresa da la posibilidad de optar
por diferentes tamafos de contenedores
para albergar desde una mdquina a 14
expendedoras. Con un montaje a prueba
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de actos vanddlicos y totalmente homolo-
gado para este tipo de actividad de venta al
publico, ofrece la posibilidad de personali-
zar el contenedor, bajo pedido, para mon-
tarlo en campos de futbol, gasolineras des-
atendidas, autolavados, paseos marftimos,
aparcamientos, etc.

Como el resto de tiendas que forman
parte d ella franquicia Abierto 25 Horas se
pueden equipar con todo tipo de mdquinas
para la venta de productos, desde expen-
dedoras de snacks, a bebidas calientes,
comida, hielo, helados, sex shop...

Ademds de medios de pago de Ultima
generacion o servicios extra como alarmay
wifi para los clientes.

La nueva generacion de tiendas de auto-
servicio llegado.
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La delegacion francesa de Jofemar celebra su
15 aniversario en Vending Paris

Jofemar estd de aniversario.
La compafifa navarra celebrd
los |5 afios de su divisidn fran-
cesa presentando una amplia
muestra de sus soluciones de
bebidas y snacks vy retail auto-
matizado durante Vending
Parfs. La marca navarra mostrd
en primicia mundial sus Ultimas
novedades como la nueva
Vision Agua, el nuevo modelo
de la gama Vision para dispen-
sacion de botellas de |,5L.

Este nuevo disefio incorpo-
ra un innovador ascensor con
una tapa de seguridad regula-
ble en altura. Esto permite dispensar pro-
ductos mds altos, lo que garantiza una gran
versatilidad y flexibilidad. La incorporacién
de unas guias especiales te permite incluir
botellas de agua de 1,5 litros en las maqui-
nas. También mejora el aislamiento térmico
tanto en cristal (cdmara de Argdn de 16
mm de espesor) como en puerta (aumen-
to de aislante y eliminacion de puentes tér

G

micos) para evitar problemas de condensa-
cién y optimizar la capacidad frigorffica.
Ademds, Jofemar expondrd sus nuevas
soluciones para el retail automatizado y la
prevencion de pérdidas, asf como su mds
innovadora gama de mdquinas para bebidas
y snacks. Una atencidn especial tendrd, tam-
bién, la linea de cafeteras table-top Bluetec,
con las que la compafifa se estd introducien-
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do en el mercado del
OCS con unos resultados
prometedores.

“Estamos muy orgullo-
sos de poder celebrar el
crecimiento constante de
la empresa y de poder
compartir todos nuestros
logros y aventuras en
familia. Queremos apro-
vechar la ocasién para
seguir demostrando que
somos pioneros en el
mercado de la venta
automdtica gracias a nues-
tra firme y constante
apuesta por la innovacion y la 1+D+i, que
nos ha permitido mantenernos a pie de
cafidn, incluso en los afios mds complicados,
y seguir desarrollando soluciones tecnoldgi-
cas integrales avanzados para responder a
las demandas y necesidades de los diferen-
tes mercados en los que estamos presen-
tes”, comenta Namik Yakhou, director de
Jofemar Francia.

e AN

Procafé apuesta por su nueva
digital dirigido al profesional

Procafé, el negocio de cafés e infusio-
nes para el mercado de Fuera del Hogar
de Nestlé, acaba de lanzar su nueva web:
www.productosdelcafe.com. La platafor-
ma constituye un paso necesario y acorde
con la evolucién del sector Out Of Home
y de los profesionales del mundo de la
restauracion y la hostelerfa.

El portal incluye grandes novedades, mds
alld de una amplia gama de productos, infor-
macién de la compafifa, articulos de interés
sobre el café y el mundo de la hostelerfa. Asi
pues, con un solo click y desde cualquier dis-
positivo digital, se puede acceder a reco-
mendaciones sobre el café, articulos de
interés y consejos sobre sus negocios.

Ademds se ha creado el asesor online,
una herramienta que ofrecerd a quien lo

desee una solucién de café personalizada y
optimizada a cada caso.

Sin duda, uno de los espacios més desta-
cados de la nueva web es el “Club Procafé”.
Se trata de un espacio en el que los clientes
de la compafifa tienen acceso a contenidos
— como recetas exclusivas a base de café,
chocolate y té —y servicios como la calcula-
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plataforma

dora de costes a la que tienen acceso
para optimizar su oferta de bebidas. Los
miembros del Club pueden también
crear una microsite de su local, que serd
visible en buscadores web y se podrd
ademds localizar facilmente en mapas
online.

Teniendo en cuenta que la formacién
de los baristas es un factor muy valorado
por los profesionales del sector, el “Club

Procafé” ofrece también cursos con el fin
de asegurar la calidad de cada taza de café
servida. Asi pues, los miembros de este
Club tienen acceso gratuito y online a todas
las sesiones de formacion que se llevan a
cabo continuamente en los centros propios
de formacién barista de Reus, Barcelona,
Mélaga y Madrid.
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Taquillas inteligentes para ganar tiempo libre
y comodidad en el lugar de trabajo

Mds alld de un eslo-
gan publicitario, en Citi-
box estdn convencidos
de que las taquillas inteli-
gentes son un recurso
para ganar tiempo libre.

Se trata de una app
que replica el modelo de
las consignas automadti-
cas, aunque esta vez
enfocdndolas a labores
muy concretas.Ya sea en
lugares de trabajo o en
zonas comunitarias cerca-
nas a las viviendas, la propuesta se orienta a
la recogida de todo tipo de productos y
objetos, no necesariamente compras elec-
trénicas como es el caso de las HomePaq
de Correos.

Citibox permite recibir productos y ser-
vicios a domicilio sin necesidad de estar en
casa, un modelo que ahora también dirigen
hacia las empresas para su instalacion en
zonas comunes con el objetivo de facilitar
los recados del dfa a dia a sus empleados.

“De este modo, los empleados, al salir de

la oficina, no tienen que invertir tiempo en ir
al supermercado o tintorenia o, incluso, tener
que salir de la oficina para recibir un paquete
en casa.Y asi dedicar su tiempo libre a lo que
ellos prefieran”, dice Carlos Carrasco, CMO
de Citibox.

Segln varios estudios, desconectar del
trabajo y disponer de tiempo libre para uno
mismo, aumenta la productividad en la ofici-
na.Por ello, las empresas estdn empezando a
apostar por sistemas que faciliten el dfa a dfa
a sus empleados y aumenten el salario emo-
cional de los trabajadores, por ejemplo, habi-

litando varios espacios
de ocio y descanso para
que sus empleados pue-
dan desconectar de sus
tareas.

“La estrategia es que
el empleado ocupe su
mente en otras cosas
para volver fresco a sus
funciones y asi aumentar
su productividad, sobre-
todo, cuando se estd
atascado en una tarea se

recomienda, salir, andar y
despejarse antes de volver a ponerse”, pun-
tualizan desde Citibox.

El planteamiento es novedoso y ademds
recoge todas las ventajas de este tipo de
servicios (disponibilidad 24 horas, privaci-
dad, etc.). A eso se suma el hecho de que es
gratuito y no encarece los pedidos.

Hasta ahora se habfa presentado como
un lugar para recoger el pan del dfa, levar la
ropa al tinte o recibir las compras online,
cualquier propuesta de un operador logisti-
co puede ser vdlida en este modelo.

Los supermercados del futuro se equipan
con estaciones de carga de moviles

Las férmulas para la carga de mdviles
fuera del hogar ofrecen mdltiples posibilida-
des,lo hemos visto dentro del vending pero
también con propuestas que le hacen la
competencia. La Ultima que hemos conoci-
do la que propone YupCharge que acaba
de llegar a un acuerdo con una marca de
supermercados para instalar sus estaciones.

Los grandes espacios comerciales se han
convertido en un objetivo de este tipo de
servicios que, en el caso de YupCharge se
ofrecerd de manera gratuita en ocho hiper-
mercados Esclat en Catalufia.

El mecanismo es muy similar al que
posee Olevending o Help Battery con un
sistema de consignas de seguridad que per-
mite dejar el mdvil cargando en un peque-
fio espacio con cables para los principales

smartphones del mercado.

El cliente sélo tiene que conectar su dis-
positivo en su punto de carga gratuito del
supermercado Yy cerrar la consigna con el
cédigo personal que seleccione. Una vez
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realizada la compra, puede recoger su ter-
minal introduciendo nuevamente el cédigo
elegido.

Desde YupCharge lo destacan como un
servicio de valor afiadido para el cliente y
que ademds contribuye a mejorar la per-
manencia del cliente en el lugar de compra,
un reclamo que también se utiliza mucho
para los locales de ocio que se deciden a
instalar estos sistemas.

Es también parte de esa experiencia de
compra de los espacios de venta del futuro
que facilitan el hecho de estar conectados,
aunque este sea de manera indirecta per-
mitiendo al consumidor no quedarse sin
baterfa.

Otros supermercados que han optado
por esta marca son Condis y Carrefour.
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La serie 1Self de Ingenico crece un 200% en
ventas gracias a los ‘partners’ durante 2016

Los puntos de venta desatendidos
han seguido creciendo durante 2016,
una tendencia de la que se ha sabido
aprovechar Ingenico que ha logrado un
incremento del 200% en las ventas de
su serie iSelf.

La incorporaciéon de nuevos part-
ners de renombre como Bank of Ame-
rica, Bluefin, Shift4, Vantiv y Vengo, ha
hecho posible el desarrollo de esta tec-
nologia y su incorporacion al mercado
como un método seguro y cémodo.

En la actualidad su grupo de socios
estd integrado por 22 miembros, todos
ellos con acceso a la completa gama de
soluciones de la serie iSelf que incluye
PCI,NFC vy EMV, con la dltima incorpo-
racion del modelo iUC285, su hardware
y su kit de integracion.

La gama segura de terminales inteli-
gentes modulares y desatendidos per-
mite a las organizaciones que anterior-
mente no han podido ofrecer tales
ofertas y crear nuevos flujos de ingresos,

En su primer afio, el ‘Programa de
Socios Desatendidos' ha tenido un gran
éxito, con una serie de implementaciones
en diferentes industrias, incluyendo educa-
cién, retail, hospitalidad, estacionamiento y
vending, entre otros.

"En los dos Ultimos afios hemos creado
mas de 10.000 puntos de compra con
nuestros terminales desatendidos, y tener
una variedad de socios dentro de nuestro
ecosistema de proveedores de kioscos,
integradores de sistemas, proveedores de
soluciones de valor afiadido y proveedores
de soluciones de pago, facilita la creacién
de las soluciones adecuadas para todos
nuestros clientes”, dijo Greg Burch, jefe de
producto, software de Ingenico Group
North America.

“Con mds y mds gente alejdndose del
dinero en efectivo, las mdquinas expende-
doras y quioscos han tenido un éxito en
los Ultimos cinco afios. Pero ser capaz de
proporcionar métodos seguros de pagos

zar sus maquinas para aceptar EMV y NFC.

electrénicos como EMV y NFC facilita que
los consumidores realicen compras répidas”,
afadfa.

mientras que las empresas que ya tienen  Entre las soluciones que se han sumado

soluciones de autoservicio pueden actuali-  estdn Apple Pay y Android Pay.

Velarte busca nuevo sabor entre sus
consumidores para la gama Snackium

Tras presentar su linea de snacks Pre-
mium en la Feria de Alimentacién de Colo-
nia, Alemania, a finales de 2015, esta gama
de panes horneados elaborados con ingre-
dientes gourmet se ha consolidado entre
los consumidores.

Su originalidad a base de sabores como
las algas o la quinoa, dos ingredientes que
siguen de moda, le ha valido para llevarse el
Premio al Producto del Afio, un reconoci-
miento que impulsa a Productos Velarte a
seguir innovando dentro de este segmento
de producto.

Ya se ha destacado en mds de una oca-
sion la necesidad de las empresas de inno-
var todos los afios para responder a un con-
sumo cada vez mds heterogéneo y exigente,
una exigencia con la que la compafifa cum-

ple en todos los canales de venta en los que
estd presente.

Este afio se prevén novedades en sus
Snackium y asf lo han empezado a anunciar
en las redes sociales donde ya estan pidien-
do la opinién de sus clientes habituales.

Las apuestas vuelven a ser atrevidas con
sabores que van desde la sal de Ibiza al
pimentdn, las pasas, las nueces, el aguacate o
la espoleta. Estas son las seis opciones con
las que se han lanzado a por el publico, aun-
que la votacién no es vinculante, algo a lo
que sf se han atrevido otras compafiias pero
con campafias de comunicacion mucho mds
incisivas.

Por ahora, Productos Velarte solo deja a
la imaginacién la propuesta con la ampliard
su oferta dentro de esta categorfa de snacks.
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Con gran presencia en el canal
vending, los Bifrutas de Calidad Pas-
cual se someten a una renovacion.
Empiezan cambiando de nombre en
su formato de 200 ml. que pasa a
denominarse Bifrutas Kids para
todas sus variedades: Tropical, Tropi-
cal Zero, Mediterrdneo Zero y Fre-
sa-Pldtano Zero.

La compafifa lo promociona de
esta manera como “snack sano” diri-
gido a la poblacién infantil al mezclar zumo v leche y eliminar las
grasas y los azlcares afiadidos en su variedad Zero.

Pero ademds de renombrar el formato, la compafifa incorpo-
ra una nueva imagen con la licencia de ‘La Patrulla Canina’, cuyos
cachorros aparecen ahora en los zumos de este mismo forma-
to.

Este patrocinio es fruto del acuerdo entre Bifrutas y Nicke-

EMPRESA: CANDELAS

LA GAMA EVO INCORPORA
LA OPCION SIN LACTOSA

Cafés Candelas amplia su propuesta de cafés frios para tomar

EMPRESA: CALIDAD PASCUAL

BIFRUTAS RENOMBRA SU
FORMATO DE 200 ML. PARA
EL PUBLICO INFANTIL

lodeon, una de las marcas de entretenimiento multimedia para
nifios y familias mds reconocida globalmente, que ha traido la
serie a Espafia, que une Bifrutas a estos queridos personajes, los
favoritos de los mds pequefos.

Para Mar Dofate “tener a estos personajes en nuestras eti-
quetas es una gran forma de acercarnos mas al target infantil y
transmitirle nuestros valores comunes a través de un producto
de gran calidad”.

Calidad Pascual ha preparado dos campafias de comunica-
cién segmentadas entre sus publicos objetivos, que estardn en
antena desde el 23 de marzo para dar a conocer estos cambios.

CANDELAS

(1)
ER®

THE ICED COFFEE

Compostela con el fin de desarro-

CAFFE LATTE SIN LACTOSA

llar un producto de calidad que { COFFEE
preserve las caracteristicas de { READYTO
sabor de los cafés Candelas y que DRLI!EI
ademds puedan tomar los intole- P

rantes a la lactosa.

en cualquier lugar: Lo hace con Ebo Sin Lactosa, una variedad que
se suma a Ebo Latte, Ebo Cappuccino y Ebo Latte Descafeinado.
Desde la empresa destacan que es una apuesta por “la inno-
vacion para atender las necesidades del nuevo consumidor con
los mds altos estdndares de calidad".
En su desarrollo, Cafés Candelas ha colaborado de nuevo con
el Aula de Productos Lacteos de la Universidad de Santiago de

Estd elaborado con café 100%
ardbica y con leche desnatada sin lactosa. Ademds, no cuenta con
azlcares afadidos y es 0% de materia grasa.

Ebo Candelas se presenta en formato on-the-go para respon-
der a la demanda creciente de un consumidor joven, dindmico y
con un estilo de vida activo que busca disfrutar del mejor café en
cualquier momento y en cualquier lugar.

Una de las grandes novedades de inicio de afo en el segmen-
to de la bollerfa industria ha llegado con Donettes que lanza su
reto mds picante. Donets mezcla su chocolate habitual con tintes
picantes, pero lo hace a modo de diversién con tan solo una de
sus rosquillas colocada de manera aleatoria.

“Esta nueva variedad surge de combinar la popularidad de los
retos entre los jévenes en internet, la tendencia innata del disimu-
lo v la innovacion del producto introducida a través del punto de
picante, que le da ese toque de jugabilidad al pack”, explican des-
de la marca.

Donettes ha querido sorprender a sus consumidores con este
nuevo producto que incita a compartiry a participar en un desa-

EMPRESA: PANRICO

DONETTES PONE LA NOTA
PICANTE DE LA TEMPORADA

fio viral en el que los jévenes consumidores tendrdn que subir sus
selfies disimulando a quién le ha tocado el Donettes picante, y adi-
vinar quién ha sido el afortunado para conseguir premios.

Ademds, para dar a conocer este lanzamiento, Donettes reali-
zard una potente campafia 360° tanto en television, como en
punto de venta, en medios digitales con influencers y en sus cana-
les de redes sociales. Donettes® es una marca muy joven y vincu-
lada a sus fans en redes, donde ha aumentado en mds de 22.000
fans el Uitimo afio; y ha realizado colaboraciones con los principa-
les influencers del pas.
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Office
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diferentes de bebidas
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café espresso
cortado

café con leche
cappuccino
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