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EL VENDING SE ADAPTA A LAS
NUEVAS FORMAS DE PAGO

LAS TENDENCIAS IMPONEN UN CAMBIO EN LOS SISTEMA DE PAGO

» Monedas - Billetes » Cashless
MPRESCINDIBLES ACTUALIZACION A LA INTEGRACION
Los monederos siguen siendo Los billeteros se enfrentan a La variedad de sistemas de pago
el método de pago mas una nueva actualizacion con la sin efectivo ha generado la
implantado y se anuncian puesta en circulacion del nuevo creacion de aplicaciones capaces
novedades en Vendibeérica billete de 10 euros de integrar todas las soluciones

Toda la actualidad del sector en www.hostelvending.com



INntegridad inigualable

GAMA DE PRODUCTOS: LA DIFERENCIA ES NECTA. Una co-
leccion extraordinaria de distribuidores automaticos, donde cada
una de las maquinas esta concebida y fabricada para garantizar
una pausa de calidad superior. Para todos los tipos de ambientes,
aun los mas inesperados y sorprendentes, la gama Necta ofrece

www.nwalobalvending.es la mejor solucion para satisfacer todos los deseos de vuestros

Py - clientes. Se debe sdlo elegir entre las innumerables obras de arte.
. LLIJn (. La diferencia es Necta, el resultado inigualable.
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“DESDE UN PUNTO DEVISTATECNICO NO HAY
DIFICULTADES, PERO EL EXITO FINAL DE LA ADAPTACION AL
NUEVO BILLETE DE 10 EUROS DEPENDE DE LOS OPERADORES”
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Entrevistas

4/ Lucio Pinetti, presidente de la Asociacion Italiana de
vending, Confida

Nos cuenta las novedades que veremos este afio en cuanto a or-
ganizacion de Venditalia, asi como de los temas de actualidad que
mas preocupan al vending italiano, incluyendo el aumento del IVA
y los cambios en las normativas sobre equipamiento.

32/ Carlos Centeno, delegado para la zona sur de la
peninsula de Necta

Este profesional de una de las empresas fabricantes méas importan-

tes a nivel europeo nos cuenta cdmo esta funcionando la nueva
estructura comercial impulsada por la compafiia.

Empresa

6 / Autobar se apunta al ahorro energético y econémico
a través de la iluminacion LED

La iluminacion LED se distingue por consumir entre un 80 y 90% menos
de electricidad que una bombilla incandescente tradicional y un 65%
menos de electricidad que una bombilla de bajo consumo de tecnologia
fluorescente. Su incorporacion a las maquinas vending se ha convertido
en un recurso esencial para aquellos que quieren ahorrar.

10 / Nestlé crea la primera dispensadora de recetas
trituradas instantaneas para colectividades

Nestlé Health Science en Espafia ha creado la primera maquina dis-
pensadora de recetas trituradas preparadas al instante para hospitales,
centros sociosanitarios y residencias geriatricas. Este nuevo sistema
supone una novedad mundial y ha sido desarrollado con la colabora-
cion de Nestlé Professional.

14 / Eureka Vending instala sus expendedoras de EPI en la
mina de cobre mas importante del planeta

Eureka Vending traspasa fronteras. Con la tecnologia a la cabeza, la
firma asturiana consolida al otro lado del Atlantico sus maquinas
dispensadoras de equipos de proteccion individual o EPI. Ha instalado
cinco en la mina de cobre mas importante del mundo, la mina El
Teniente para dispensar equipos profesionales.

22/ De la compra de MEI nace Crane Payment Innovations
para el area de medios de pago

Crane Co. ha aprovechado la adquisicion de la totalidad de MEI
para lanzar Crane Payment Innovations, la nueva denominacién de
su division de medios de pago. Todos los productos de las marcas
CashCode, Money Controls, NRI, Telequip y MEI se comercializaran
bajo esta nueva denominacion.

DIRECCION: Ahvaro de Laguno, alvaro@hipala.es ® ADMINISTRACION: administracion@hipala.es
o REDACCION: Blanca Mesa, redaccion3@hipala.es ® DISENO Y MAQUETACION: Santos Andrés, publicidad @hipala.es

Especiales

36/44 Hacemos un repaso a la situacion que viven
monederos, billeteros y cashless en el vending

Ademas de conocer las novedades que se avecinan en cada uno de
estos segmentos, abordamos las modificaciones que se prevén con
la introduccion del nuevo billete de 10 euros perteneciente a la Serie
Europa que se lanzara en septiembre.

Ferias

46 / Todas las imagenes de Alimentaria 2014, una feria
con mucha innovacion pero poco vending

Alimentaria es todo un acontecimiento en el mundo de la industria
agroalimentaria y este afio hubo vending aunque, como en ocasiones
anteriores, muy poco. La principal noticia para nuestro sector, es que
la tendencia sigue apuntando hacia todo lo saludable

48 / Nuevos formatos de negocio y mas
internacionalizacion centran la edicion de Hostelco

Hostelco 2014 reunira productos, servicios y actividades que permi-
tirdn a los profesionales del sector ampliar sus conocimientos, recibir
informacion de la mano de expertos y encontrar no solo nuevos
productos, sino ideas creativas y propuestas de formatos innovadores
de negocios.

Noticias

54/ Aprobacion definitiva de la Directiva sobre los
productos del tabaco mientras caen las ventas

El vending aguarda con preocupacion la aplicacion de la nueva
Directiva del Parlamento Europeo y del Consejo relativa a la aproxi-
macion de las disposiciones legales, reglamentarias y administrati-
vas de los Estados miembros en materia de fabricacion, presenta-
cion y venta de los productos del tabaco.

56 / El Parlamento Europeo respalda el limite a las
comisiones bancarias para el pago con tarjeta

El El Parlamento Europeo respaldo el pasado jueves 3 de abril el
proyecto de ley que fija limites a las comisiones bancarias aplicadas
a las transacciones realizadas con tarjetas de crédito y de débito.

La propuesta busca reducir las tasas que los bancos cobran a los
comerciantes y que ocasionan un aumento del precio final para el
consumidor.

63 / Technosite hace mas accesible el vending con una
nueva aplicacion para los cajeros

No siempre es facil para una persona con algun tipo de disca-

pacidad hacer uso de las maquinas automaticas. Normalmente
no estdn pensadas para ellos, de ahi que surjan proyectos para
adaptarlas y consequir de esta manera hacerlas mas accesibles.
Technosite ha desarrollado una nueva aplicacion.
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LUCIO PINETTI, PRESIDENTE DE CONFIDA.

“El vending italiano ha
logrado cerrar 2013 con
un ligero aumento de la

facturacion”

CON MOTIVO DE LA CELEBRACION DE UNA NUEVA EDICION

DE VENDITALIA, LA FERIA DEL SECTOR MAS IMPORTANTE DE
EUROPA, HEMOS CONVERSADO CON LUCIO PINETTI, PRESIDEN-
TE DE CONFIDA, ASOCIACION QUE PROMUEVE EL EVENTO. NOS
ADELANTA LAS NOVEDADES QUE VEREMOS ESTE ANO

El aumento del IVA ha sido
una medida econémica dificil
de asumir para el vending.
{Coémo ha sido la transicién y
qué situacion se observa en
estos momentos?

El aumento del IVA que se
ha introdujo por Ley a princi-
pios de afio en [talia pasando
del 4% al 10% ha sido para
Confida uno de los momentos
mds importantes para desem-
pefiar su papel como asociacion
en beneficio de sus miembros.
Creemos que la actividad de
Confida nos ha permitido ges-
tionar esta situacion trascen-
dental de la mejor manera, aun-
que los resultados solo podre-
mos verlos a final de afio.

Hemos organizado quince
reuniones a lo largo de todo el
territorio para informar a las
empresas de la subida del IVA,
proporciondndoles herramien-
tas para afrontar el problema y
ajustar los precios para el clien-
te. Esto ha estado apoyado ade-
mds en una importante campa-
fia publicitaria desarrollada a
finales de pasado afio que nos

ha permitido llevar la informa-
cién a los principales periddicos
y televisiones italianos y difundir
la noticia entre los consumido-
res para que estén preparados
para aceptar los aumentos de
precio que se iban a producir.
Creemos que hemos dado
amplia informacién, por lo que
el retroceso que supone la subi-
da del IVA ha sido bien absorbi-
do por nuestras empresas que
han logrado la cohesidn en el
mercado como en otras ocasio-
nes.

2013 ha sido un afio dificil
para el vending en general.
{Como se ha vivido en lItalia?

Evidentemente, la crisis ha
afectado de manera importante
a nuestro pais. Hay que decir
que el vending italiano, en los
dltimos afios, ha sido capaz de
afrontar la crisis de manera
positiva, en particular, al trabajar
en la calidad del producto y
consecuentemente en el precio.
Se observa una mejora en el
sector de la fabricacién de
mdquinas, un sector que tam-

LA ACTIVIDAD

DE CONFIDA NOS
HA PERMITIDO
GESTIONAR EL
AUMENTO DEL
IVA DE LA MEJOR
MANERA POSIBLE,
AUNQUE LOS
VERDADEROS
RESULTADOS
SOLO PODREMOS
VERLOS A FINALES
DE ESTE ANO

bién ha sufrido bastante, mien-
tras que las empresas gestoras
han reducido drdsticamente sus
mdrgenes, por lo que todavia no
pueden darse el lujo de sumar
puntos positivos este afio.

iQué datos de venta esta
dejando la crisis?

Como te comentaba ante-
riormente, la crisis ha afectado
especialmente al consumo, aun-
que, gracias a las politicas de
precios, la facturacién total del
sector se sigue manteniendo.
Probablemente vamos a cerrar
2013 con incluso un resultado
ligeramente positivo. La infor-
macién precisa se dard a cono-
cer durante la presentacién del
estudio que se realizard durante
la conferencia inaugural de Ven-
ditalia 2014.

iContinta el proceso de
concentracién empresarial y la
consecuente desaparicién de
los pequefos y medianos ope-
radores y distribuidores?

El proceso de concentracién
empresarial en la gestién del

vending todavia es evidente,
aunque en menor medida que
en afios anteriores. Esto se
debe, en particular, al hecho de
que la brecha entre la oferta del
vendedor y las demandas del
comprador es mayor. Por tanto
es mds dificil encontrar un
acuerdo satisfactorio en las
transacciones.

De todos modos, hay que
decir que aunque se tiende a la
concentracion, las pequefias y
medianas empresas no estdn
desapareciendo, al contrario,
estamos observando cémo
alcanzan ciertos picos de exce-
lencia, sobre todo, en el caso de
las pequefias sociedades. Cree-
mos que son un motor esencial
para nuestra industria. También
las compafifas de tamafio medio
han encontrado sus espacios en
la economia global de nuestra
industria.

iA qué retos se enfrenta el
vending este 2014?

Este 2014 serd ain un afio
dificil al que deberemos seguir
aplicando nuestra politica de
mejora de la calidad de la oferta
y el posicionamiento de precios.
Solo asi podremos continuar
haciendo frente a la crisis y la
mantener la esperanza de una
pronta recuperacion de la eco-
nomia global, en particular el
empleo. Como Confida esta-
mos planeando varias acciones
de apoyo a las actividades de
nuestras empresas que se pre-
sentardn oficialmente en las
préximas reuniones.

En Espafa preocupa la legis-
lacion europea para la fabrica-
cién de equipos y las nuevas
Directivas Ecoresponsables,
icOémo se ve esta cuestion des-
de Italia?

Creemos que el tema de la
fabricacién de equipos ecosos-
tenibles, y mds en general el de
la sostenibilidad, no debe causar
preocupacién, al contrario
debemos inspirar a las empre-
sas hacia nuevas estrategias.

Se ha demostrado que un
acto socialmente responsable
puede dar como resultado
mayores beneficios. Con este
espiritu tenemos que hacer
frente a toda la legislacion que
nos viene orientada hacia la
economia de la sostenibilidad;
debemos ser eficientes en la
gestién de los costes y transfor-
marlos en beneficios para el sis-
tema, beneficios que el consu-
midor puede reconocer y agra-
decer también en el precio.

iCon qué objetivos encara
su responsabilidad en la EVA?

Con mucho gusto me reunf
con mi amigo Javier Arquerons,
presidente de Aneda, de la dele-
gacién de comunicacién y mar-
keting de nuestra Asociacidn
Europea. Creo que juntos
vamos a ser capaces de estimu-
lar el renacer de la EVA en
todas las actividades que van
mds alld del lobby puro y estdn
dirigidas al mercado, a los con-
sumidores, a las dreas que no
estdn directamente relaciona-
das con el vending pero que
pueden apreciar las bondades
de nuestra industria, las caracte-
risticas que comparten y, por su
puesto, las propias acciones de
la asociacién.

Estamos seguros de que
podemos hacer un buen trabajo
gracias a la coordinacién de Julie
Barth, que es la persona de la
EVA que gestiona el comité de
marketing y comunicacion
recién constituido, y convenci-
dos de que la creatividad medi-
terrdnea, entre [talia y Espafa,
serdn un buen punto de partida
para dar un nuevo aire a la acti-
vidad europea.

Venditalia 2014 quiere eri-
girse como el motor de la
recuperacioén, jcon qué armas
piensa lograrlo?

El sector del vending desde
hace varios afios presenta una
caracteristica fundamental, la de
ser capaz de asumir y desplegar
rdpidamente las Ultimas tecno-

logfas disponibles en el merca-
do, no solo las relacionadas con
los productos alimentarios. Un
ejemplo es la gestion de pago
sin efectivo -lectores de llaves,
pilleteros, los pagos mdviles...-
o para la gestién de contenido
multimedia -pantalla tactil, pan-
tallas gréficas, etc.-.

Creemos que un gran avan-
ce que vivird nuestra industria
para superar la crisis y para
establecerse como motor de la
recuperacion esta relacionado
con la apertura de sus fronteras,
sobre todo en el mundo del
retail, la industria de marca, la
distribucién organizada. La dis-
tribucién automadtica cuenta
con factores ganadores como
pueden ser la proximidad, la
continuidad y su capacidad de
comunicacion y que pueden
ayudar no solo a nuestras
empresas, sino a las de otros
sectores, a relanzar su actividad
comercial.

{Qué novedades vamos a
ver este afio en la feria?

Todos tenemos mucha
curiosidad (bromea). Hay diver-
SOS rumeros pero creo que
tenemos que esperar para ver
lo que ofrecen los expositores
en Venditalia. Lo que sf puedo
decir es que hemos abierto un
espacio que hemos llamado
Vending Today-Tomorrow.

Un espacio reservado al
vending no tradicional..., ;qué
pueden esperar los visitantes
de este lugar?

Estd pensado para proyectos
no tradicionales, que son los
que realizardn una contribucién
importante para el futuro de
vending. Habrd un drea donde
los expositores podrdn enfatizar
su vision innovadora y donde se
presentardn los primeros pro-
yectos, aln en construccion,
promovidos por Confida, y que
hemos denominado Vending
Lab, destinados, precisamente, al
uso no convencional del ven-
ding.

./ interview / hostelvending
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Autobar se apunta al ahorro, energético y
econdmico, a través de la iluminacion LED

La iluminacion LED se distingue por con-
sumir entre un 80 y 90% menos de electrici-
dad que una bombilla incandescente tradi-
cional y un 65% menos de electricidad que
una bombilla de bajo consumo de tecnolo-
gfa fluorescente. Su incorporacién a las
mdquinas vending se ha convertido en un
recurso esencial para aquellos que quieren
ahorrar en su factura, por eso los nuevos
modelos incluyen este tipo de tecnologia.

Las grandes empresas del sector han
incluido la actualizacién de los equipos en
sus politicas de desarrollo, permitiéndoles
reducir sus consumos Y también el impacto
que supone el uso de los equipos en el
medio ambiente.

En este sentido, Autobar es una de las
compafifas que mds se estd esforzando en
nuestro pais por sustituir los sistemas de ilu-
minacion cldsica de sus mdquinas por el LED.
Actualmente, el 60% del stock de sus maqui-
nas cuenta ya con iluminacion LED, y la pre-
visién es llegar al 100% en los préximos 3
afos.

En los seis afos que lleva el programa en
marcha, el cambio de tecnologfa ha permiti-
do un ahorro en el consumo de sus mdqui-
nas de 51 millones de Kw/h de electricidad,
ahorro que repercute directamente en sus
clientes que son los que pagan la factura de
la luz. Con el consumo eléctrico no realizado
por los clientes de Autobar gracias a esta ini-
ciativa, se ha evitado ademds la emisién a la
atmdsfera de 10.700 toneladas de CO2 y
“se podria abastecer de electricidad a unas
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15.000 familias durante todo un afio”, como
destaca José Ignacio Huarte Iribarren, Direc-
tor General de Autobar Iberia.

Entre 2008 y 2013, la campafa de efi-
ciencia energética de Autobar en sus mdqui-
nas de vending se ha llevado a cabo en mds
de 4.000 mdquinas cada afio, incorporando
la tecnologfa LED mds avanzada en las nue-
vas adquisiciones vy sustituyendo al mismo
tiempo los sistemas antiguos de iluminacidn
en el parque actual.

En total, unas 26.000 maquinas de ven-
ding ofrecen ya un considerable ahorro
energético a sus clientes, que resulta espe-
cialmente notable en aquellas que precisan
de un mayor consumo -dispensadores de
refrescos, agua y snacks-, segiin informa la
empresa.

Desde sus inicios, el Grupo Autobar ha
establecido un sdlido compromiso con la
sostenibilidad a través del tratamiento de
residuos -garantizado por la Certificacion
Ecoembes- y el uso de café de comercio jus-
to -que asegura un trato justo en todo el
proceso productivo de estos productos-.

La sustitucion de los sistemas de ilumina-
cién tradicionales por otros mds eficientes
es un peldafio mds en su compromiso por
ofrecer maquinas de Ultima generacién que
logren una importante reduccién del consu-
mo energético y la consiguiente minimiza-
cién de su impacto medioambiental.

Las ventajas de LED no se quedan solo
en un menor consumo. Es una tecnologia
que no acumula calor por lo que también se
ahorra en refrigeracidn, asimismo tiene
menos riesgo de rotura, se pueden reciclary
tienen una vida superior.

GreenBox introduce el reverse vending solidario en las empresas

El reciclaje a través de mdquinas automa-
ticas llega a las empresas. GreenBoxSpain
confirma el acuerdo cerrado con Yahoo
Espafia para la instalacién de una méquina
de reverse-vending en sus instalaciones de
Montecarmelo que aprovechard el esfuerzo
reciclador de los trabajadores para ademds
apoyar una iniciativa solidaria.

Y es que el sistema de recuperacién pro-
puesto por esta empresa, distinguida con el
Premio al ‘Emprendedor Social TIC' que
concede la Fundacién Vodafone Espafia, per-

mite la recuperacion de dinero a cambio de
botellas de pldstico o latas, cantidades que,
en este caso, Yahoo plantea donar a la Fun-
dacién Sindrome de West. El préximo | de
julio de 2014 se hard entrega de la donacién
del valor de los de envases recaudados has-
ta la fecha, una labor que también tiene su
contraprestacion medioambiental al contri-
buir a la recogida selectiva de los residuos y
reducir asf la huella de carbono emitida.
GreenboxSpain es una de las pocas
empresas espafiolas que se ha adentrado en

el mundo del reverse-vending llevando sus
puntos de recogida a Estaciones de Servicio
de la capital,y en su prueba piloto a un cen-
tro comercial de Madrid.

Los equipos son capaces de reconocer,
identificar y clasificar diferentes envases y
compactarlos de forma que cuando se reci-
cla, se separa y reduce el volumen de los
envases. Son una solucién intermedia entre
los Sistemas Integrales de Gestidn que cen-
tralizan el tratado de residuos en nuestro
pais y los SDDR que imperan en Europa.
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Para una mejor extraccion del aroma
Un café de calidad superior con la misma dosis de café molido

Una erema excelente en consistencia, ESpESOry color

LA INNOVACION TECNOLOGICA

5’ Grupo café con
sistema Gran Gusto

& Nueva hidraulica
Gran Gusto

S Nueva imagen
retroiluminada
con LED

Para una mejor extraccion del aroma

Un cafié de calidad superior con
la misma dosis de café molido

Una crema excelente en consistencia
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Prodelfi conecta el vending con el futuro

Durante algo mds de un afio en Prodelfi han estado trabajando
en el desarrollo de su plataforma online, un conjunto de productos
y soluciones que permitirdn al vending beneficiarse de todas las
ventajas que aporta conectarse a un servidor.

La libertad vy la flexibilidad que otorga la tecnologfa se concen-
tran en Prodelfi Online que es capaz de facilitar“un cambio en cual-
quier funcién del sistema” sin esfuerzo alguno como nos explica
Andrés Martinez, director general de la empresa.

Un ejemplo de codmo funciona lo hemos podido ver reciente-
mente en la mdquina que Nostrum presentd en el Mobile World
Congress celebrado el pasado febrero en Barcelona y que llamd
mucho la atencidn al gestionar las compras por medio de las Goo-
gle Glass. Proppos Fast Vending se denomina la aplicacion en cuya
tecnologfa ha participado Prodelfi aportando el sistema online.

Y esto es solo una muestra de sus capacidades, nuevas posibili-
dades para el vending que ya se han puesto en prdctica en diversos
proyectos de calado y con necesidades completamente distintas.

"Todo depende del cliente final”, sefiala Andrés. Esta nueva gama
de productos estd destinada a entornos donde sea necesario apli-
car condiciones de venta especificas, que varian asiduamente y que
necesitan ser modificadas en tiempo real.Y la ventaja es que pode-
mos hacerlo de manera conjunta o en cada unidad de manera par-
ticular,

"Con Prodelfi online podemos proporcionar al operador unas
condiciones de venta o de servicio diferentes segin sus necesida-

lo que permite obtener mejor rendimiento en el caso del vending
convencional y transformar los puntos de venta autométicos en una
herramienta mucho mds interactiva.

Aqui entran en juego tanto las nuevas condiciones o tributos
que se pueden configurar en la mdquina atendiendo al perfil del
usuario como los nuevos métodos de pago. “Podemos integrar
cualquier nueva férmula, ya sea la tarjeta de crédito, prepago o el
mavil”, sefiala.

Prodelfi on line puede funcionar indistintamente con conexio-
nes Ethernet o GPRS / 3G lo cual permite la adaptacion a diferen-
tes escenarios de instalacion dependiendo de las condiciones del

empresa / hostelvending

Vagabond, un nuevo sistema de telemetria basado
en su alojamiento en la nube hace su debut

Un hardware de telemetria wifi es la
dltima de las novedades de Vagabond. Es
la primera de una linea de soluciones
para la gestidn remota de las mdquinas
que la empresa introducird en los proxi-
mos meses ofreciendo un seguimiento en
tiempo real del estado de todas las
madquinas en cualquier momento.

La aplicacién que se puede descargar
en el mdvil para todo tipo de plataformas
muestra exactamente la cantidad de pro-
ducto que necesita cada mdquina, admi-
nistra el inventario, ofrece datos de venta
y calcula el resultado bruto de la opera-
cién.

Los creadores del sistema, que se basa
en el almacenamiento de datos en la
nube para su consulta desde cualquier
dispositivo, apuntan a unos ahorro que

rondan el 40% en el caso de la mano de
obra, un 20% en los costes de inventario
y entre un 50% y un 100% en el tiempo
de las visitas, ya que muchas de ellas n se
tienen que realizar al acceder a todos los
datos en tiempo real.

Compatible con la mayorfa de equi-
pos vending, esta solucién es facil de ins-
talar, solo requiere unos pocos segundos,
y la transmision de los datos de ventas se
produce de manera automdtica.

Los pequefios operadores de vending
representan el 80% del mercado y no
siempre los sistemas que se crean se
disefian pensando en ellos y sus necesida-
des. Este, sin embargo, presume de hacer
lo ya que se ha ideado partiendo de una
pequefia empresa explotadora.

Vagabond incluye una variedad de

caracteristicas que ayudan a las empresas
expendedoras de gestionar su operacion
del dia a dfa y las tareas mensuales de
manera mas eficiente y con bastante mds
precision.

Proporciona datos de ubicaciones,
almacén e informe de resultados que
permite un andlisis de los datos para que
las empresas tomen las mejores decisio-
nes posibles segln las circunstancias.

Que toda la informacién esté alojada
en la “nube” permite su acceso a mds de
una persona y por su puesto con muy
pocos recursos. Esta caracteristica se ha
tenido muy en cuenta posibilitando un
amplio almacenamiento y un procesado
de datos simple que agiliza toda la trans-
misidn evitando incémodas esperas en la
recepcion de los mismos.

des en el tiempo”, especifica el mdximo responsable de la empresa,

cliente final.

Tecnologia y diseno para
imprimir personalidad a las

zonas vending

Puro disefio italiano. Baltom
Elivend Group lleva dos déca-
das equipando las zonas ven-
ding con muebles y estructuras
que profundizan en la funciona-
lidad de los espacios a la vez
que resalta su imagen.

Durante Venditalia 2014
podremos ver la nueva linea de
equipos desarrolladas por la
empresa con sede en Turin,
disefios destinados a renovar
los ‘cérners café’y hacerlos mds
practicos y accesibles.

Su principal caracteristica es
la capacidad para personalizar
cada uno de los montajes, incor
porando la imagen corporativa
y proporciondndoles un impac-

to mayor de cara al publico con
el objetivo de aumentar el
atractivo. Comunicar la imagen
de marca forma parte de los
objetivos de estas instalaciones
que se fabrican pensando en la
creacion de espacios estética-
mente agradables y acogedores,
sin dejar de lado la funcionalidad
que requieren.

Administrar el espacio en el
que se instalan las médquinas es
su cometido y por ello, los tra-
bajos de Baltom Elivend Group
estdn marcados por el minucio-
so estudio de las capacidades y
necesidades de cada emplaza-
miento para dotarlos de los
accesorios adecuados, ya sea en

materia de iluminacion, de reco-
gida de residuos, de publicidad,
etc. En la Feria de Mildn mostra-
ran sus ultimos estilos en el

Stand A5, situado en el Hall 2,
una visita obligada si se busca un
complemento al servicio de
café o alimentacién en si.

FaCLR

COMPARNIA LEYANTINA OF REDUCTORES

DISENO,
INVESTIGACION,
DESARROLLO e
INDUSTRIALIZACION de
motorreductores
para maquinas de
vending y recreativas

www.clr.es

COMPANIA LEVANTINA
DE REDUCTORES, 5.L.
Avda. Joaquin Vilanova, 30
Apartado 368

(3440 IBI (Alicante) Espafia
Tal.: +34 965 553 607

Fax.: +34 965 553 653
E-mail: info@clres
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Nestlé Health Science en Espafia ha crea-
do la primera mdquina dispensadora de
recetas trituradas preparadas al instante para
hospitales, centros sociosanitarios y residen-
cias geridtricas. Este nuevo sistema supone
una novedad mundial y ha sido desarrollado
con la colaboracién de Nestlé Professional,
negocio especializado en alimentacién y
bebidas para consumo fuera del hogar.

La misién de Nestlé Health Science es
ser pionera en soluciones nutricionales que
permitan mejorar la calidad de vida de las

Nestlé crea la primera maquina
dispensadora de recetas trituradas
1nstantaneas para colectividades

EL MODELO MIXXPRO PERMITE
DISPENSAR DE FORMA AUTO-
MATICA DESAYUNOS, COMI-
DAS, MERIENDAS Y CENAS
TANTO DULCES COMO SALA-
DAS, ASI COMO PRODUCTOS
PARA HIDRATAR

personas, ofreciendo una atencidén nutricio-
nal tan personalizada como sea posible. Fru-
to de esta filosofia y de tres afios de intenso
trabajo MixxPro es hoy una realidad, repre-
sentando una importante innovacién en
nutricidn y hostelerfa sanitaria profesional.

El nuevo sistema permite dispensar de
forma automdtica desayunos, comidas,
meriendas y cenas tanto dulces como sala-
das. MixxPro dispensa también productos
para hidratar, como gelatinas. Se trata, en
todos los casos, de recetas trituradas de alto

valor nutricional y con una textura homogé-
nea, suave y sin grumos, preparadas especial-
mente para pacientes con problemas de
masticacion y/o deglucién.

Esta nueva maquina presenta multiples
ventajas para hospitales y centros sociosani-
tarios. Al margen de su facil manejo, del aho-
rro de tiempo que supone y de la amplia
gama de recetas trituradas preparadas al ins-
tante, MixxPro ofrece un servicio integral y
personalizado para cada centro, permitiendo
una dosificacion a medida y adaptable —en
formato unidosis o multiporcién—, asi como
una seleccion personalizada de la tempera-
tura de elaboracion de las recetas.

MixxPro cuenta con una tecnologfa pio-
nera que garantiza la mdxima seguridad
microbioldgica, gracias a las altas temperatu-
ras a las que trabaja la mdquina y a la minima
manipulacién de producto que requiere. Por
otro lado, este sistema permite mejorar la
rentabilidad gracias a la disminucidn de los
costes operacionales y a los ajustes en los
voluimenes de cada racidn, que evitan las
pérdidas por sobredosificacion o por mer
mas de producto.

Nestlé Professional a la conquista de la industria hotelera

Nestlé Professional
contd con espacio pro-
pio en Alimentaria para
dar a conocer sus solu-
ciones dirigidas al con-
sumo fuera del hogar.
Con una orientacién
concreta y directa hacia
el sector de la hotelerfa,
la compafiia dedicada al
servicio de alimentacién
y bebidas reforzd las
prestaciones de sus sis-
temas Nescafé Alegria,
una solucién que combi-
na un elegante y atractivo disefio en una
méquina intuitiva y facil de usar.

En tres formatos diferentes segin sus

capacidades para poder ubicarla en diferen-
tes puntos de consumo, destaca por su facil
mantenimiento y la sencillez de uso, ade-
cudndose a servicios bdsicos de desayuno o

coffee break gracias a su
versatilidad.

Pensadas para ofre-
cer un servicio comple-

estas mdquinas presen-
tan una gran autonomfa
y una variedad de selec-
ciones de acorde a sus
distintos tamafios.

Para conocer mds
sobre esta gama o la
linea recientemente pre-
sentada para el vending

Nescafé Milano Lounge
que ofrece una experiencia interactiva al
consumidor, solo es necesario hacer un
recorrido por su pagina web .

to de bebidas calientes,

1o/ company / hostelvending

La empresa con la mas vasta gama de paletinas envueltas y con la posibilidad de
personalizarlas , en los tamafios: 88mm - 95mm - 105mm - 115mm.
Ademas, también podréis encontrar paletinas biodegradables y paletinas automaticas en
los tamafios: 90mm - 105mm - 115mm - 125mm.

www.nisisrl.com = info@nisisrl.com
Via dell‘Artigianato, 10 - 22079 Villa Guardia (Co) Italia Tel. +39 031480591 Fax + 39 031563218
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Jofemar
posiciona sus
maquinas en
Rusia

Del 19 al 21 de marzo se celebrd en
Moscu una nueva edicién de VendExpo, a la
que este afio se sumd la convocatoria de
EEVEX los dos eventos mds importantes
del pafs dedicados a la promocién de la
venta y distribucidn automaticas.

Hubo presencia espafiola por parte de
Jofemar, que a través de su distribuidor ofi-
cial en Rusia, Vavilon Vending, pudo mostrar
una seleccién de sus mdquinas y sistemas,
propuestas con las que quieren conquistar
un mercado que, seglin los datos de la aso-
ciacion sectorial que aglutina la mayor parte
de las empresas, aumentd su cifra de nego-
cio un 40% el pasado 2013 frente a las cai-
das que sufren en Europa.

Durante los tres dias de feria, en el stand
de Vavilon Vending los profesionales de las
mdquinas expendedoras pudieron obser-
var las Ultimas innovaciones incorporadas
por Jofemar a sus principales gamas, ponien-
do un especial interés en la linea de maqui-
nas de bebidas calientes.

Gustaron tanto los modelos presenta-
dos como la calidad del producto dispensa-
do. Los que mejor aceptacion tuvieron fue-
ron los de la gama Coffeemar por su soli-
dez, su fiabilidad y la excelente calidad de
café obtenida.

Como en las seis Ultimas ediciones de
este evento, Vavilon Vending obtuvo diver-
sos galardones en los premios otorgados
por la asociacidn rusa de té y café a las
bebidas calientes en mdquinas vending.

FREAS

d

Jotemar

[[S—y

Expendedoras de cigarrillos electronicos
con la firma de un fabricante espafol

Ahora que la regulacion del cigarrillo
electrénico estd algo mds clara con la
aprobacién de la Ley General para la
Defensa de los Consumidores y Usuarios
y las premisas dadas por la Unidn Euro-
pea, las dudas se despejan para aquellos
que quieren montar una tienda especiali-
zada o aprovecharse del vending para
comercializar este tipo de productos.

En un mercado regulado y algo mds
restrictivo es mas dificil competir y tan
rdpido como han surgido tiendas de
“vapeadores” por doquier se han ido
cerrando en los Ultimos meses. Sin embar-
go sigue siendo un mercado mds que inte-
resante al que se siguen agregando consu-
midores que quieren dejar de fumar o
que no quieren pagar cada vez mas por el
tabaco.

Modelos de méquinas expendedoras
para este tipo de productos y sus acceso-
rios hay de varios fabricantes. Hoy descu-
brimos la propuesta de Jofemar que, con
su sello espafiol, ofrece una opcidn mds
completa.

Cuenta con dos modelos bdsicos de
su ya conocidas gamas de mdquinas de
tabaco cldsicas y multiproductos. La pri-
mera de las opciones es algo mds limitada
en la oferta, mientras que la segunda
aprovecha todas las capacidades de la
Vision Combo Plus para convertir el pun-
to de venta automdtico en una auténtica
tienda en la que se pueden adquirir las
pipetas, los aceptadores, los cargadores,

las esencias, etc., de manera individual o
en kits.

“Son mdquinas que ya podemos ver
instaladas en varios puntos de la geografia
espafiola y que ponen de manifiesto la
capacidad que tiene este modelo para
adaptarse a cualquier tipo de producto. En
el podemos vender desde una chocolati-
na a una gran herramienta, dando una
gama de posibilidades inmensa”, en pala-
bras del director comercial nacional de la
firma navarra, Juan Gutiérrez.

Estas expendedoras de cuidado dise-
fio se amoldan a cualquier producto con
sencillos ajustes en sus canales que dan
cabida casi a cualquier formato de pro-
ducto. Pueden equiparse con ascensor o
sin el para cuidar la integridad de lo que se
vende que queda perfectamente expues-
to através de su gran frontal transparente.

No estd creada ex profeso para la ven-
ta de cigarros electrdnicos, pero es que
practicamente no lo necesita cubriendo
todos los productos y accesorios que van
aparejados.

Por el momento, como nos recuerda
Gutiérrez no se necesita una licencia
especifica para vender estos productos y
aunque, como hemos apuntado, el endu-
recimiento de la ley y la limitacion del uso
del cigarro electrénico en términos muy
parecidos al tabaco cldsico han provocado
ciertas dudas sobre el crecimiento de este
mercado, es una linea de negocio a tener
muy en cuenta.

empresa / hostelvending
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N & W Global Vending rentabiliza su paso por

Internorga 2014 celebrada en Alemania

El pasado mes de marzo se
celebrd en Alemania una nueva
edicién de Internorga, un
encuentro profesional centrado
en la restauracion, el catering y
otros servicios de alimentacién.
Con la apuesta decidida de N &
W Global Vending por hacerse
fuerte en la hostelerfa, la com-
pafifa acudié al evento con una
muestra de sus diferentes lineas
de producto.

Desde la compaiifa califican
la participacion en la feria como
“de gran éxito” al haber conse-
guido llegar a un publico muy
variado y es que por las instala-
ciones del parque ferial transita-
ron cerca de 95.000 visitantes
profesionales.

Seglin Romy Petschke, del
departamento de ventas de la
compafifa:“‘existe un gran ndme-
ro de clientes potenciales en el
negocio de los restaurantes, dis-
tribuidores y proveedores de
sistemas, tecnologfas v produc-
tos de alta calidad para el mer-
cado de Horeca" en el mercado
aleman, una muy buena oportu-
nidad para seguir introduciendo
sus modelos en el sector.

Al margen de la mdquina de

- s

cdpsulas v el toque distinto de
Canto Touch, la gama Krea, en
sus versiones ES & FB, fue la que
despertd mds interés, sin dejar
de lado la superautomdtica
Karisma, que volvid a gozar de
su creciente popularidad.

En el campo de la telemetria,

N & W Global Vending se pre-
senté en colaboracién con la fir-
ma Vendon con un sistema pro-
bado que proporciona todos
los datos de interés para el
usuario.

“Internoga 2014 ha conclui-
do con un resultado estupendo,

hemos realizado un buen traba-
jo v se ha recibido la visita de
muchos clientes. Ademds ha
supuesto un excelente punto de
encuentro para las discusiones
técnicas de las que han surgido
varias ideas para proyectos futu-
ros”, destaca Petschke.

Fas International revoluciona su electronica en Venditalia

Las grandes empresas fabricantes del sector
del vending ultiman los preparativos para des-
puntar en la cita europea mds importante de la
industria, Venditalia 2014 que abrird su puertas

en Mildn el préximo 7 de mayo.

Fas International no faltard a la convocatoria
a la que acude un aflo mds con la confianza de
ser uno de los actores mas relevantes del mer-
cado y de que sus productos despertardn el

interés de los participantes.

Este afio, la compafifa se presenta en Venditalia con una gama de
mdquinas completa y renovada en la parte electrdnica, donde ha
concentrado sus esfuerzos innovadores para poder ofrecer a sus
clientes una gestion integrada del parque de méquinas.

rador.

Gracias a los componentes multimedia, la
utilizacion y gestidn de las expendedoras crea-
das por Fas resulta simple y eficaz, lo que apor-
ta un extra tanto al consumidor como al ope-

En el stand C39-D50, los visitantes podran
ver su Ultimo proyecto Fas Live que incluye un
nuevo sistema de telemetria integrado Fas Net

que permite optimizar las intervenciones en los
puntos de venta, reduciendo asi los gastos de
gestion vy optimizando por tanto el balance de los explotadores.

Estas serdn parte de las novedades de un expositor en el que

ademds se podrd ver una importante muestra de los modelos que

mejor rendimiento estan ofreciendo.
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Eureka Vending instala sus dispensadoras de EPI
en la mina El Teniente, la mas grande del mundo

EurekaVending traspasa fron-
teras. Con la tecnologia a la
cabeza, la firma asturiana conso-
lida al otro lado del Atldntico sus
mdquinas dispensadoras de
equipos de proteccién individual
o EPI. Ha instalado cinco en la
mina de cobre mds importante
del mundo, la mina El Teniente,
para facilitar el acceso al material
de trabajo a los miles de trabaja-
dores que diariamente transitan
por sus instalaciones, asi como
en la empresa Thyssen Krupp.

En ellas los empleados auto-
rizados pueden, de manera
automadtica, retirar guantes, gafas
o mascarillas, asi como todo tipo de suminis-
tros industriales como discos de corte o
brocas.Y todo ello mediante una tarjeta que
identifica a cada usuario, por lo que se consi-
gue tener un control total sobre el uso del
material y ahorrar, asi, hasta un 20 por ciento
en este tipo de suministros.

La compafifa asturiana, ademds, se encar-
ga de personalizar cada mdquina a las nece-
sidades de la empresa a la que va destinada
y todo ello"a un ajustado precio, lo que posi-
bilita que una de sus mdquinas de Ultima
generacion se pueda amortizar en unos
sesenta meses"”, como destacan.

El éxito de este tipo de mdquinas ha sido
tal que la empresa tiene unas 70 mdquinas
de EPI alrededor del mundo.Y el objetivo es
seguir ampliando, puesto que la empresa

asturiana aumentard su presencia en Latino-
américa con diversos proyectos en Perd y
Brasil, también en Portugal.

Este tipo de distribuidores de material de
trabajo no solo tiene cabida en el sector
industrial, sino que puede ser vdlido para
otro tipo de negocios. De ahf que Eureka se
haya propuesto “llevar la misma filosoffa de
dispensacion al sector sanitario y estd desa-
rrollando ya maquinas de control en hospita-
les, botiquines hospitalarios, farmacias y para-
farmacias’.

Es el préximo objetivo, al igual que la
consolidacion de sus desarrollos tecnoldgi-
cos en el vending mds “tradicional” y lo deci-
mos entrecomillado porque la venta auto-
mdtica ha dejado de serlo gracias a innova-
ciones como las introducidas por esta
empresa.

“Gracias a una decidida
apuesta en |+D, drea a la que
dedican el 90 por ciento de sus
beneficios, esta empresa asturia-
na demuestra, dia a dfa, que es
posible desarrollar y comerciali-
zar mdquinas expendedoras
para distribuir productos que,
habitualmente, no son los que
generalmente solemos ver en
este tipo de mdquinas automati-
cas”, destacan.

Un ejemplo son las propias
mdquinas EPI o las de distribu-
cién de productos frescos que
proliferan en comercios como
carnicerfas y pescaderfas. Mds alld
de los alimentos que distribuyen, estas
mdquinas cuentan con una ventaja afiadida:
su pantalla tactil. Gracias a ella el cliente pue-
de observar, antes de adquirir cualquier pro-
ducto, su informacién nutricional y composi-
cién, algo que puede ser de enorme ayuda
en el caso de personas con intolerancias.

En el caso de las maquinas de productos
frescos, proporciona ademds la posibilidad
de que el usuario se informe acerca de rece-
tas, lo cual permite introducir productos a
los que el cliente no esté acostumbrado.

Este complemento, no obstante, no es
exclusivo de este tipo de mdquinas y puede
ser adaptado a cualquiera de las expende-
doras que esta empresa desarrolla. De esta
manera se busca que los consumidores ten-
gan la mayor informacién posible.

Moneytor incorpora un sistema de pago cashless a su telemetria

Your Voice da el salto a los métodos de
pago cashless. Especializada en el desarrollo
de soluciones de telemetria para el vending
a través de sus marcas BITX y Moneytor, la
empresa se decide por integrar un nuevo
sistema que aporte férmulas alternativas
para las compras en expendedoras.

Los detalles de esta aventura se dardn a
conocer durante Venditalia 2014 que se
celebrard en Mildn del 7 al 10 de mayo. Allf
se presentard de manera oficial, en primicia
mundial, y podremos ser testigos de todas

las prestaciones que anuncian.

En principio, este revolucionario método
de pago se integrard dentro del sistema de
telemetria que ya comercializa para el ven-
ding. No serd por tanto necesario instalar
ningun componente adicional en la maquina
para ponerlo a funcionar, aprovechando el
equipo que ya funciona para emitir la infor-
macion de ventas de las maquinas.

Estas innovadoras funciones estardn dis-
ponibles tanto por separado como conjun-
tamente, gracias a un Unico dispositivo: la

caja vending multifuncién Moneytor.

La opcidn de cashless elegida por Your
Voice es el pago a través de aplicacion mavil
o llamada, incluyendo la posibilidad de obte-
ner datos de telemetrfa de hasta cuatro
mdquinas vending. Este prdctico sistema de
pago puede implementarse de una forma
muy sencilla e intuitiva, sin la necesidad de
instalar costosos lectores en el frontal de la
expendedora.

Moneytor estard en el stand D37 del
pabelldn 2 de la Feria de Milan.

Calidad Pascual lanza Diabalance,
su gama para diabéticos

Calidad Pascual participé en la edicién de
Alimentaria 2014 con stand propio y dando
soporte a la campafia de Productos Lacteos
Sostenibles del Ministerio de Agricultura, Ali-
mentacién y Medio Ambiente con las mar-
cas de leche Pascual que llevan este logo de
calidad.

Ademds de presentar la nueva marca
corporativa y recibir en su pabellén a nume-
rosos clientes, distribuidores, representantes
de la industria y administraciones, Calidad
Pascual realizé el lunes 31 en su expositor un
acto de entrega de mano de Bureau Veritas
de los 2| certificados de calidad de su siste-
ma de gestién en los dmbitos de la calidad,
seguridad y salud alimentaria, medio ambien-
te y prevencion de riesgos laborales, segin
las normas y estdndares internacionales de
referencia. En concreto, Bureau Veritas hard
entrega del Certificado ISO 22000 acredita-
do por la Entidad Nacional de Acreditacién

Unica o5 tras Sis
ln pestidn de los d i}:
cambio do B tubos de alla precisiin con un nut sistoma de
ociméonio di (38 maonidas, un sistema cashless y una unifad
ie detecciin da los dalos conlat

5 Sistanmas da pago qua nncnsslas ahora pundes ENoonirries

a la planta de Bezoya en Trescasas.

“Este reconocimiento, es un paso mds en
el esfuerzo que viene haciendo la compafifa
por establecer sistemas de gestién que per-
mitan integrar todas las herramientas de
mejora continua, todo ello con el objetivo
de garantizar la mdxima calidad de sus pro-
ductos y poder aportar valor a toda la cade-
na”, destacan desde la empresa.

Ademds, la zona de Calidad Pascual ofre-
cié un rincon exclusivo para la nueva marca
de productos para Diabéticos creada junto a
Esteve: Diabalance. Productos con una
reduccion significativa del contenido de
hidratos de carbono. Con |5 referencias
entre pastas, pan, postres, snacks, bebidas y
galletas estos productos presentan una
reduccion significativa del contenido de
hidratos de carbono.

El caso de éxito de Diabalance fue objeto
de la ponencia“Nuevos modelos de negocio

ki ganancias an
i, un monedera de

rodiscto; Unica

e o
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para gran consumo”, el martes dfa | dentro
del espacio The Alimentaria Hub -Pabellén
3- con la participacion de José Ramdn Pérez,
director de Balancelabs.

Ademds, en la zona Innoval de Alimenta-
ria, Calidad Pascual mostrd sus Ultimos lanza-
mientos: la leche Pascual Edge Desnatada
0%, Bifrutas Cereales, Vivesoy Pielvital y
Vidactiva, agua Bezoya 40 Aniversario y la
gama de Diabalance gran consumo, fruto de
|a alianza con Esteve.

exparience + Innovation
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Suzo-Happ, el nuevo nombre de
marca detras de los dispositivos
de pago Currenza c2

El reciclador de monedas Currenza c* y
el sistema de pago sin efectivo Currenza
Clip gozan de la confianza de un gran nime-
ro de operadores de todo el mundo.Ambos
se encuentran ahora en manos de Suzo-
Happ después de que el pasado diciembre
firmase un acuerdo con Crane para hacerse
con los derechos exclusivos para comercia-
lizar, vender y prestar servicio técnico en
Europa.

El Grupo Suzo-Happ se fundd en enero
de 2005 como resultado de la fusién entre
Suzo -anteriormente Suzo International- y
Happ -anteriormente Happ Controls-. El
Grupo Suzo-Happ cuenta con casi 500
empleados en 12 sedes desde las que pres-
ta servicio a clientes de mds de 70 paises. La
sede central europea se encuentra cerca de
Rétterdam, en Oud Beijerland. Ademas,
Suzo-Happ cuenta con filiales europeas en
Alemania, Espafia, Polonia y el Reino Unido.

Suzo-Happ opera en importantes secto-
res. El vending siempre ha formado parte de
ellos, a la altura de otros ramos como el
industrial, el transporte y el comercio mino-
rista. La mayor parte del negocio de Suzo-
Happ se ha concentrado tradicionalmente
en los sectores del juego y el entretenimien-
to, donde la empresa se ha convertido en
un nombre imprescindible y suministra el
mayor nimero de soluciones de piezas de
repuesto y componentes.

El marcado foco tanto en fabricantes
como operadores le ha permitido a Suzo-

LA COMPANIA SE
HAHECHO CON LOS
DERECHOS EXCLUSIVOS

DE VARIOS PRODUCTOS

DE CRANE PAYMENT
INNOVATIONS PARA SU
COMERCIALIZACION,
DISTRIBUCION Y SERVICIO
TECNICO EN TODA EUROPA

Happ conseguir una posicion de liderazgo
para producir tecnologfa vanguardista. Suzo-
Happ cuenta con una gran base de produc-
cién en China, donde estd alcanzando una
seleccidn cada vez mds amplia de innovacio-
nes. Alli por ejemplo se fabrica en particular
la gama de sistemas de pago de monedas,
tolvas, de Suzo-Happ.

Suzo-Happ ha incorporado destacados
miembros del equipo de vending de
Currenza en Europa, de forma que los clien-
tes seguirdn tratando con sus contactos de
confianza.

Marcel Oelen, Director Gerente de
Suzo-Happ EMEA, afirma:“Se trata de una
transicion natural para ambas empresas, y
las sinergias son evidentes. En Suzo-Happ

atesoramos décadas de experiencia en sis-
temas de pago vy gestion de monedas con-
centrando nuestra atencién en cumplir las
necesidades existentes en los sectores del
juego v el entretenimiento. Ahora, con los
productos de Currenza, también dispone-
mos de las soluciones ideales para la indus-
tria del vending. Tenemos trabajando para
nosotros al magnifico y experimentado
equipo de Currenza, de forma que nuestros
clientes podran seguir operando como de
costumbre. Es para nosotros una gran satis-
faccién haber incorporado a nuestro grupo
el equipo v los productos de Currenza, y
estamos comprometidos con mantener e
incluso mejorar este nivel de servicio extre-
madamente alto”.

El Grupo IVS quiere reforzar su posicion
en Espana con la compra de Delivra

El Grupo IVS quiere seguir creciendo en
Espafia. A su ya importante presencia en
nuestro pafs, el grupo italiano pretende
sumar los puntos de venta de Delivra, una
empresa que forma parte Cobega, de Coca-
Cola Iberian Partners, y que cuenta con
mdquinas de snacks y bebidas, fuentes de
agua y servicio técnico.

El Grupo IVS lo ha hecho publico a tra-
vés de un escueto comunicado en su pdgina
web para los inversores, sefialando la capa-
cidad de la firma espafiola cuya drea de
influencia se centra en provincias como Bar-
celona, Zaragoza, Mallorca, Tarragona e Ibiza.

El volumen de negocio se cifra en unas
ventas que alcanzan los 3,7 millones de

euros al afo, valordndose la compaiifa en
[,6 millones de euros, cantidad por la que
podria cerrarse el acuerdo.

Todavia no se ha cerrado el acuerdo de
manera definitiva. Todavia estdn por cerrar
los pormenores de la venta, asi como su
comunicacion a los empleados.

IVS es una de las compaiifas de vending
mds importantes a nivel europeo. Entre las
tres primeras de ltalia, cuenta con una dilata-
da presencia en Espafia y en Francia, suman-
do mds de 140.000 médquinas instaladas en
toda Europa.
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Cafés Oquendo desembarca
con sus capsulas en China

La estrategia internacional
de Cafés Oquendo lleva a la
torrefactora asturiana a con-
quistar una nueva plaza lejos de
nuestras fronteras. Tras desem-
barcar en Marruecos el pasado
mes de octubre, el pasado mes
de marzo la empresa se estre-
nd en China, uno de los paises
con mds proyeccién de creci-
miento en el sector del café
para los préximos afios.

Lo ha hecho con un‘Corner
Shop' exclusivo en el Hangzhou
Tower Shopping Center, un
centro comercial de una de las
ciudades con mayor poder
adquisitivo del pafs, con casi 9
millones de habitantes y una
gran demanda de productos
Gourmet que hacen de ella
una localizacién muy interesan-
te por la capacidad de gasto de
sus ciudadanos.

Hasta alli ha trasladado toda
Su gama premium que se des-
pliega en el corazén econdmi-
co y financiero de la ciudad
para darse a conocer gracias a
su enfoque local y expandirse
por el gran pafs asidtico que
continda siendo un objetivo
primordial para las empresas
gracias al potencial de creci-
miento que presenta.

En China el interés por el
mundo del café crece dia a dia
y se abre paso en un mercado
cuya bebida tradicional es el té.
Esta apertura es la primera de
un ambicioso plan de expan-
sidén por los centros comercia-
les mds importantes del pafs
con la inestimable colaboracién
de un partner local.

Alemania, Australia, China,
Dinamarca, Francia, Guinea
Ecuatorial, Holanda, Irlanda,
Japdn, Noruega, Polonia, Rusia
o Suecia son algunos de la vein-
tena de paises en las que ya se
pueden consumir las cdpsulas
de esta empresa asturiana que
ha intensificado su presencia en
las ferias especializadas e inter-
nacionales del sector por todo
el mundo para estrechar rela-
ciones con distribuidores y
clientes.

En su Expansion Internacio-
nal la empresa contd el pasado
afo con el apoyo del IDEPA y
los fondos FEDER, para activi-
dades de promocidn tales
como viajes de prospeccidn y
ferias internacionales, asi como
para la elaboracién de catdlo-
gos destinados a promocidén
internacional para incidir en la
informacion.
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Alimentaria es la cita mds importante de
su sector en nuestro pafs y este afio volvid a
tener representacion de las empresas dedi-
cadas a la venta y distribucién automadticas,
entre ellas Saeco que acudid a la Feria de
Barcelona para mostrar sus novedades y
productos del sector junto a su nueva ima-
gen de marca.

Entre los modelos para el sector Office
Coffee Service, el visitante encontrd el mds
reciente, la gama Lirika, con su disefio com-
pacto y moderno que representa la sencillez
y el alto rendimiento de mdquinas de facil e
intuitivo uso, junto a los cuatro modelos de
la gama Aulika, con diferencias claves para
adaptarse a las necesidades del operadory
del emplazamiento: Aulika Focus, Aulika Mid,
Aulika Top, Aulika Top Rh.

Las lineas Top y Focus estdn equipados
con la funcién ‘One Touch’, con erogacion
automdtica de cappuccino y leche mancha-

da, por lo que dispensan un
excelente cappuccino pulsan-
do un Unico botdn. La confi-
guracion estdndar incluye la
base con capacidad extra para
posos y la posibilidad de
conexidn directa a la red
hidrica -equipamiento bdsico
en el modelo RH-.

Todos los modelos ofre-
cen gran variedad de bebidas
personalizables para satisfacer
al usuario, disponen de una
gran capacidad de café y agua
en un espacio reducido y ademds, garantizan
la mejor calidad y presencia de las bebidas a
base de leche gracias al nuevo cappuccinato-
re “Pinless”, lo que los convierte en ideales
para despachos, oficinas y pyme's porque
permiten saborear bebidas preparadas con
leche fresca, como en la mejor cafeterfa,
pero en el dmbito de la empresa.

El visitante también pudo ver las Ultimas
novedades de Saeco para el mercado
Hostelerfa, Restauracién y Catering, solucio-
nes que pasan por adaptar la hostelerfa
actual. Para este sector destacan la gama
Idea, perfecta para la restauracion automati-
ca, la gama Phedra, actual y moderna, la gama
Nextage, la evolucién elegante hacia el futu-
ro y la gama Aulika para establecimientos
con menor consumo.

La gama Idea es un nuevo concepto en la
hosteleria que con distintos médulos de café

Saeco luce imagen de marca

renovada y productos para el
Office Coffee Service

combinables entre si, ofrecen la posibilidad
de crear baterfas a medida consiguiendo la
méxima versatilidad en el minimo espacio.

Phedra Horeca, es la gama de mdquinas
automdticas de café y bebidas calientes,
intuitivas, faciles de usar, con una drea de ero-
gacion espaciosa y elegante que permite tra-
bajar con tazas de mayor tamafio y con sus
grandes pulsadores de facil lectura persona-
lizables en funcién de las bebidas que se
desee suministrar. Todo ello la convierte en
la mdquina perfecta para establecimientos
de restauracién rdpida, bufffets desayuno y
autoservicio.

Los sectores que sienten la necesidad de
evolucionar hacia un futuro de méquinas ele-
gantes, disponen de la gama Nextage, inspi-
rada en la racionalidad, claridad, sencillez y
facilidad de uso, permite ser un barista, sélo
con un click. Mdquinas profesionales supe-
rautomdticas de café espresso que partien-
do de café en grano ofrecen mdltiples
opciones; disponer de varios tipos de café
espresso, productos solubles y todas las
combinaciones con leche fresca gracias al
cappuccinador integrado. Con solo apretar
un botdn ofrecen un espresso perfecto
recién molido.

El concepto modular evoluciona e incor-
pora pantalla tdctil interactiva, marcando el
inicio de las aplicaciones del HMI -Human
Machine Interface- y un nuevo estilo para
bares, hoteles, restaurantes y actividades de
catering.

La multinacional Satro se integra en Kievit

Desde el pasado mes de abril Satro
pasard a denominarse FrieslandCampina
Kievit GmbH completando asi su integra-
cidon en la compafifa especializada en el
encapsulado de ingredientes para la indus-
tria alimentaria.

Ambas empresas utilizardn el mismo
nombre comercial, manteniendo asimismo
sus dmbitos de actividad. Se trata de una
unidn bajo una misma ensefia con el objeti-
vo de aprovechar el conocimiento y la tra-

yectoria de cada una de ellas en su campo
y asi sumar esfuerzos para la comercializa-
cién de los productos comunes.

La compafifa con sede en Lippstadt, Ale-
mania, mantendrd las mismas direcciones y
contactos en activo, asi como las marcas de
las bebidas solubles que comercializa para
el vending y que en nuestro pais cuentan
con AEV como distribuidor exclusivo.

Bajo su marca Satro Quality Drinks, ha
desarrollado una gama completa de bebi-

das frias y calientes para el sector de la ven-
ta automdtica, Horeca y del servicio de café
en oficinas.

Las novedades del fabricante se pudie-
ron ver en la Ultima edicién de Eu'Vend,
productos basados en la produccidn
ecoldgica y en la calidad final de los prepa-
rados. Asf lanzé SQD Latte Scremato Bio y
SQD Fair Choc Bio, leche y cacao en polvo
respectivamente.

El objetivo de la empresa es seguir
potenciando el formato cdpsulas, cada vez
mds asentado en las preferencias del consu-
midor, de ahi también su relacidn con Kievit.
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Entre los expositores parti-
cipantes el pasado 27 de febre-
ro en laV Jornada ‘Piensa en
Vending' organizada por Aneda
estuvo Azkoyen que acudié a la
cita junto al distribuidor para la
regién Artex Spain.

La compafifa navarra apro-
vechd la convocatoria para pre-
sentar a los operadores los
modelos Zen Espresso y Pal-
ma+ XtraDrinks, dos de los
equipos de vending que mds
interés despertaron entre los
operadores que visitaron el

pasado mes de
noviembre Vendi-
bérica, la feria
profesional del
sector con mayor
importancia en
Espaia y Portu-
gal.

La gama Zen
ha sido disefiada
para facilitar la
operacién del
servicio de ven-
ding, ofreciendo
la mdxima auto-
nomia de servicio
junto a una gran
resistencia y fiabi-
lidad, lo que per-
mite reducir los
costes de gestion.
Para el consumi-

dor se trata de una
cafeterfa en miniatura con la
que disfrutar en cuestion de
segundos de un auténtico café
espresso al gusto gracias a la
funcién Customixer:

Todos los modelos Zen
incluyen una serie de perfiles
de servicio optimizados y pre-
cargados para facilitar al maxi-
mo la puesta en marcha de la
mdaquina. Pero si ninguno de
estos perfiles encaja con el
modelo de operacidn, se pue-
den programar totalmente los

|2 botones con un sencillo
software configurador. Tan solo
es necesario conectar el orde-
nador al puerto RS232 de la
mdquina. Para facilitar la carga
de configuraciones, Azkoyen
ofrece como accesorio un
adaptador USB para la carga
rapida de configuraciones.

Zen ha sido disefiada para
dar una autonomia real equiva-
lente al ndmero de vasos,
mediante la optimizacién de la
capacidad de café, leche y cho-
colate.

Por su parte, el modelo Pal-
ma+ XtraDrinks incorporan un
nuevo canal botellero oculto
tras el mdédulo de pago que
amplia la capacidad de bebidas
en 54 unidades sin perjudicar la
visibilidad de snacks y bebidas
tras el cristal. Se presenta en
dos modelos, unp habilita este
canal para botellas y el otro
modelo lo lleva preparado para
latas.

Esta actividad enlaza directa-
mente con las acciones de
Azkoyen de constante acerca-
miento a los operadores de
vending, para conocer en deta-
lle las necesidades y dificultades
a las que se enfrentan, con el
objetivo de desarrollar equipos
que respondan a las demandas
reales del mercado de incre-

DISPONEMOS TAMBIEN MAQUINAS DE MINIVENDING
Consumibles para el VENDING y MINIVENDING, lideres por la calidad de nuestros productos

Azkoyen presenta Zen Espresso y
Palma+ XtraDrinks en Zaragoza

mentar la rentabilidad de las
operaciones de vending, infor-
ma la compafifa en un comuni-
cado.

En este sentido Azkoyen tie-
ne una colaboracién cada vez
mds estrecha con las distintas
asociaciones del sector; con
socios tecnoldgicos de primer
nivel, como Intel, empresa con
la que organizé el evento Ven-
ding Future NOW! el pasado
mes de septiembre; con los dis-
tribuidores oficiales y, por
supuesto, con los operadores.

“LaV Jornada ‘Piensa enVen-
ding’ fue un encuentro ideal
para tomar el pulso del sectory
poder conversar con los profe-
sionales del Vending”, indica
Befiat Orquin, sales manager de
Azkoyen para Espafia y Portu-
gal. “Las sensaciones han sido
buenas, se empieza a ver cierto
optimismo con la evolucién del
mercado, tras unos afios muy
duros para el sector; que han
forzado a los operadores a pro-
fesionalizar adn mds sus servi-
cios. En este sentido, Azkoyen
se estd convirtiendo dfa a dfa
en el socio ideal para los opera-
dores que desean incrementar
la rentabilidad de sus negocios,
y es en eventos cémo éste en
los que esta colaboracién cons-
tante da sus frutos'.
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El vending se muestra en
bandeja para el consumidor

Los limites entre la restau-
racién tradicional y el vending
se reducen al minimo en las
dispensadoras Easyself, una
mdquina disefiada por la com-
paiifa GIL Restauration que
pudo verse en la pasada edi-
cién deVending Parfs celebrada
en febrero.

Se trata de una instalacidn
de gran tamafo, preparada
para albergar bandejas de
comida y ofrecer un servicio
de catering completo en aque-
llos espacios o a aquellas horas
en las que no se puede contar
con personal, ya sea por las
noches o los fines de semana.

Puede ser un complemento
para su uso en colectividades o
ejercer de comedor automadti-
co de manera independiente,
ya que su software de gestidn
permite una configuracidn
total tanto para la gestion del
punto de venta como para
operar de manera auténoma.

El sistema de recogida
denominado RECO permite
incluso gestionar los pedidos y
poner a disposicidn del cliente
la reserva de mends. La inde-
pendencia es total gracias a sus
|4 bandejas que se pueden
destinar a las comidas estdndar

o dedicar a los pedidos con las
cantidades exactas.

La simplicidad, la autonomfa,
la adaptabilidad y la flexibilidad
son los puntos fuertes de la
Easyself. Estd disponible con 14,
28 0 42 mddulos de bandejas,
para adaptarse a las necesida-
des de cada negocio, empresas
que pueden ir desde hoteles a
hospitales.

Los compartimentos en los
que se depositan las bandejas
estdn dotados de un sistema
apertura automdtica indepen-
diente por medio de una apli-
cacién de control de identifica-
cién y de registro de tarjetas.

El equipo dispone también
de un control de temperatura
por distribuidor, pin-pad de
identificacion y seleccién de
bandejas, y lector de tarjetas de
identificacién, las cuales pue-
den ser las que ya se usen en la
empresa.

En cuanto a seguridad,
cuenta con doble sistema de
cierre de puerta y apertura
completa, dando la posibilidad
a los distribuidores de un fun-
cionamiento auténomo o enla-
zados a su sistema de gestidn
con una completa trazabilidad
de ventas.

'STRACTO

EL ESPRESSO PERFECTO
PARA TU OEICINA

Diferentes alternativas de capsulas
de café Stracto para Vending y OCS

INFORMATE EN:
www.stracto.com - 902 117 230
atencion.clientesfdcafento.com

Siguenos en:

You .-
'i E : m o
m cafento
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De la compra de MEI nace Crane Payment
Innovations para el area de medios de pago

Crane Co. ha aprovechado
la adquisicién de la totalidad de
MEI para lanzar Crane Payment
Innovations, la nueva denomina-
cién de su divisién de medios
de pago.Todos los productos de
las marcas CashCode, Money
Controls, NRI, Telequip y MEI se
comercializardn bajo esta nueva
denominacién cubriendo asf la
oferta de los principales merca-
dos en los que trabaja, incluyen-
do el vending.

“Estamos construyendo una
nueva empresa integrada que
combinard los puntos fuertes
de MEl'y Crane Payment Solu-
tions”, afirmé Mike Hayes, presi-
dente de CPI."Nuestro objetivo
es impulsar el negocio de nues-
tros clientes dfa a dfa”, afadid.

Crane anuncié por primera
vez su intencién de adquirir MEI
el 12 de diciembre de 2012. La

* MEDIOS DE PAGO

adquisicion se culmind préctica-
mente un afio después, el | | de
diciembre de 2013, tras renun-
ciar a dos productos de Crane
Payment Solutions a instancias
de la Comisidén Europea.

“Es apasionante imaginar lo
que Crane Payment Innovations
podra ofrecer a nuestros clien-
tes”, declard Tom Nugent, res-
ponsable de las secciones de
juego y comercio minorista.
“Nuestro reto en el futuro
inmediato es moderar el entu-
siasmo de lo que podria ser con
el realismo de lo que debe ocu-
rrir para que podamos propor-
cionar el nivel de servicio que
los clientes asocian a estas mar-
cas. La consecucidn de nuestra
idea para Crane Payment Inno-
vations dependerd de la colabo-
racién con nuestra base de fie-
les clientes. Estamos empren-

diendo un camino que nos
requerird atencion y paciencia,
pero se trata de un camino que
promete llevarnos a suministrar
una gama sin igual de productos
y recursos que elevardn las
expectativas en cuanto a siste-
mas de pago”, manifestd.

La adquisicion representa el
potencial que detecta Crane en

Crane se estrena en la NAMA con mejoras
en la gestion del efectivo y el cashless

Aungue la primera feria profesional del ven-
ding a la que acudié Crane Payment Innova-
tions tras la integracién de MEl en la compafifa
fue Vending Parfs, CPl se estrend con sus nove-
dades en la muestra internacional mds destaca-
da del afio en EEUU, NAMA OneShow. La pre-
sentacion del nuevo proyecto centrd gran par-
te de su participacion, incluyendo la exposicion
de las novedades.

“En nuestro stand tuvimos la oportunidad
de mostrar algunas de las innovaciones que
hemos sido capaces de identificar para mejorar
las oportunidades y los beneficios de nuestros
clientes mds cercano. Nuestros esfuerzos no
han hecho mds que empezar, pero realmente
estamos muy emocionados de poder dar a
conocer las novedades tecnoldgicas de nues-
tras plataformas para comenzar a trabajar duro
en estas nuevas soluciones”, explicaba momen-

tos antes de la cita Jeff Jordan, presidente de
CPIVending

La firma acudié con productos tanto de las
marcas Cashcode, Conlux como MEl'y NRJ,
acaparando uno de las ofertas mds completa
del mercado. La unién de las empresas no solo
ha permitido tener un catdlogo mds amplio de
soluciones de pago bajo una misma compafiia,
sino que ha posibilitado aumentar el potencial
tecnoldgico e investigador, ademds de ampliar
las rutas de comercializacién haciéndolas mds
accesibles a los operadores.

La integracidon hace posible que Crane sim-
plifique y aumente el rendimiento de su oferta
y el servicio directo al cliente, aunque todavia
llevard algin tiempo integrar todos los proce-
s0s, ya que la consolidacién de las funciones
corporativas y de atencién al cliente no se for-
malizardn hasta el | de abril.

su capacidad de afiadir valor a
las aplicaciones que dependen
de las transacciones en efectivo.
Incluir la «I» de «innovacién» es
significativo, ya que las marcas
anteriormente mencionadas
tienen a sus espaldas una larga
trayectoria usando la tecnologia
para mejorar el retorno de
inversiones de capital. “Los
conocimientos combinados de
Crane Payment Innovations nos
permiten ofrecer a los clientes
el personal, la experiencia y los
productos capaces de ejercer
un impacto en los aspectos fun-
damentales”, declaré Nugent."Y,
en Uttimo término, asf es como
se debe medir. Aspiramos a
marcar un nuevo estdndar
introduciendo en las operacio-
nes de los clientes la eficiencia
en cuanto a transacciones, acti-
vOs y mantenimiento”.

Con el tiempo, la entidad
empezard a tomar forma con-
forme se vayan consolidando
tanto los cargos corporativos
internos como las funciones de
cara al cliente. Esto llevard un
cierto tiempo. La intencién es
que Crane Payment Innovations
y MEI operen como compafifas
por separado en un régimen de
continuidad hasta que las fun-
ciones principales puedan asimi-
larse de forma que esto no
genere ninglin problema a los
clientes.
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Barry Callebaut reduce el azucar
de su chocolate para el vending

La misma experiencia premium de su
chocolate pero con la mitad de azdcar Es la
propuesta de Barry Callebaut para el ven-
ding veraniego, un producto que podrd ver-
se y probarse durante los dfas de Venditalia,
feria en la que participard la compafifa con
stand propio.

La empresa suiza se apunta a los produc-
tos algo mds sanos y combina en su choco-
late negro un 20% mds de cacao y un 50%
menos de azlcar para llegar a los consumi-
dores exigentes en el sabor y preocupados
por su linea.

Con mds de 180 afios de experiencia en
el mercado,Van Houten logré crear el suefio
de todo amante del chocolate, un producto
con el 24% de cacao que ahora vera reforza-
do su aroma y sabor, al reducir a la mitad el
azlcar de este soluble que puede combinar-
se con la leche desnatada en polvo que tam-
bién comercializa la marca.

2 PENTAIR

El eslogan con el que quieren llegar a sus
consumidores es el de ‘Descubre la luz en el
lado oscuro’, en referencia a la pureza de su
chocolate y las posibilidades de equilibrio
que ofrece con su reduccién en el contenido
de azlcar.

No solo mejora el producto en cuestio-
nes de salud, sino también en rendimiento,
ya que al contener un 24% de cacao permite
la elaboracién de dosis con cantidades mds
bajas de cacao en polvo, sin perder sabor
incluso en los preparados mds pequefios.

Se da la opcién al operador de dosificar
de manera diferente para obtener un mayor
rendimiento de la misma cantidad de pro-
ducto, alternativa que ademds cuenta con
todas las garantfas de calidad y excelencia de
una marca que conoce bien el mundo de la
distribucién automdtica.

Esta novedad se suma a las dos presenta-
das en la pasada edicion de Vendibérica, dos

EVERPURE

NO EXISTE MEJOR
SOLUCION...

PARA UN CAFE

PERFECTO!

SUS CONTACTOS: Kader Raiss Ruiz-Canela 671347

FILTRATION & PROCESSING SOLUTIONS

productos que dotan de matices y experien-
cias nuevas al consumidor de bebidas calien-
tes a través de sabores sorprendentes vy la
calidad que caracteriza a Caprimo, la marca
con la que comercializa sus productos el
fabricante suizo: Cappuccino Anis, una com-
binacién innovadora que sigue la senda
abierta por la cocina fusién, y Caprimize
Chai Latte, anticipandose a la enorme popu-
laridad de las bebidas calientes y la “cultura
latte” que marcan el estilo de vida moderno.

23/ company / hostelvending



empresa / hostelvending

Huhtamaki refuerza su mensaje sostenible en el

rediseno de los vasos de carton BioWare

La conciencia ecoldgica ven-
de v si se hace un esfuerzo por
impulsar prdcticas mds respe-
tuosas con el medio ambiente,
por qué sacar partido. Muchas
marcas aprovechan esta filosoffa
para seguir ganando publico con
campafias en las que ponen el
valor sus aportaciones y es
exactamente lo que ha hecho
Huhtamaki en el redisefio de
SUS Vasos.

El fabricante de vasos para el
vending ha lanzado una nueva
imagen tanto para sus vasos
para bebidas frlas como para
calientes, con el objetivo de pro-
mocionar la propia elaboracién
del producto BioWare.

La nueva gama incluye un
logotipo en el que se puede leer
‘Love Nature'en clara referencia
a las ventajas medioambientales
de utilizar este tipo de vasos a
base de cartdn proveniente de
madera certificada dentro del
Programa de Reconocimiento
de Certificacion Forestal que
promueve la gestién responsa-

ble. Todos los vasos de papel de
BioWare estdn certificados de
acuerdo con la norma EN 13432,
la norma europea para la com-
postabilidad de los envases por
lo que asegura que todos los
componentes son biodegrada-
bles y comportables.

La empresa se ha preocupa-
do por hacerle llegar a sus clien-
tes, y en Ultima medida, a los

usuarios de sus vasos la seguri-
dad de que utilizan recipientes
elaborados con la certezaa de
que provienen de fuentes soste-
nibles, legales y con una trazabi-
lidad totalmente identificada.

Ni que decir tiene que una
de las principales preocupacio-
nes del vending café es la canti-
dad de residuos que genera con
los componentes de un solo

uso que necesita, de ahf la
importancia de que las compa-
fifas inviertan en elementos que
potencien la reutilizacién de los
materiales.

Ademds, los consumidores
cada dfa mds demandan esta
responsabilidad y en muchos
casos eligen una u otra opcién
de consumo teniendo en cuen-
ta estos criterios.

Artidis lanza la primera expendedora
low-cost de batidos de proteinas
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Conscientes de lo dificil que es realizar cualquier
tipo de inversién para una empresa, los responsa-
bles de Artidis le han dado una nueva vuelta a sus
expendedoras de batidos de proteinas creando una
linea de bajo coste para facilitar su integracién en
los centros deportivos.

My Protein Vending Low-Cost se suma a los
modelos Master, Smart y Eco que presentd la com-
pafifa el pasado afio y que se pudieron ver durante
la celebracidn de Vendibérica. Por tamafio, esta nue-
va gama se sitla entre la Smart y la Eco, aportando
un aspecto més compacto.

Las medidas son 45x42x160 centimetros para
una estructura ‘free standing’ que permite la progra-
macién de hasta 6 selecciones diferentes, la mitad

que el modelo Smart, pero el doble que la Eco, con
lo que estd indicada para recintos de mediana y
pequefia capacidad.

Admite vasos de hasta 35 centilitros, siendo su
colocacién manual para que el propio consumidor
pueda llevar su recipiente si asi lo desea. Todas las
bebidas se sirven en frio.

Aligual que sus predecesoras, estd equipada con
monedero, pero como accesorios pueden incluir
lector de billetes y sistemas cashless, asi como un fil-
tro de agua para ofrecer el producto con la mayor
calidad posible.

Ademds de presentarse como la mdquina mas
econdmica del mercado, Artidis la pone en el mer-
cado con una oferta especial de lanzamiento.
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La versatilidad multimedia de la Winning Duo
Touch revoluciona el vending café

Fas International Spa a través de su distri-
buidor oficial en nuestro pafs, Madrid Fas
Machine, ha presentado su nueva maquina
de café para el vending mds exigente. Se tra-
ta del modelo Winning Duo Touch que
pudo verse el pasado 27 de febrero en
Zaragoza durante la celebracion de laV Jor
nada ‘Piensa en Vending'.

El creciente interés por parte de los
operadores en este tipo de mdquina resultd
evidente el dia de la presentacién, mds tra-
tdndose de un modelo que ha ganado en
versatilidad para el operador gracias a su
componente multimedia y al sistema de
telemetria desarrollado por la propia Fas lta-
lia que incorpora.

En su disefio destaca nuevamente el cui-
dado visual generando un gran impacto en
linea con los modelos Snack & Food de la
compafifa. Acepta dos tipos de café en gra-
no y cinco productos solubles diferentes
que se reparte las cuatro mezcladoras.

En su interior, estd equipada con el grupo
exprés EBG tradicional de Fas Italia y dos
molinillos dosificadores Fas MF| de muelas

planas, ademds de una cal-

dera de 650 centimetros
cubicos con electrovdlvula "T
de mezcla para diferenciar S
las temperaturas de los
productos solubles. —

En su versidn con pan- |
talla tdctil, la que se presen-
16 en Zaragoza, incorpora
una pantalla de 19 pulgadas
que permite personalizar
los mensajes y confeccionar
un menu interactivo que
logra una mayor participa-
cién del usuario si asf lo
desea. Estas pantallas pue-
den emplearse para hacer
la mdquina mds atractiva,
generar mensajes, exponer
recetas o dar informacién
de cualquier tipo aportan-
do nuevas capacidades al
punto de venta.

Junto a la nueva maquina de café, Madrid
Fas Machine aprovechd la cita para mostrar

su propuesta reverse, la
= | maquina compactadora

- disefiada por Tritech para la

recogida de cualquier tipo
i de residuo generado por la
méquina de vending como
vasos, latas, botellas, etc.

El creciente interés por
comportamientos mds
ecoldgicos y respetuosos
con el medio ambiente, la
reduccién del volumen de
los residuos y la necesidad
de limpieza en los sitios
publicos estdn detrds del
éxito de este tipo de
méquina.

Madrid Fas Machine
comercializa los tres mode-
los de la firma italiana segiin
el residuo, mdquina que
como se aprecia en la ima-
gen forman con conjunto
integrado que completa cien por cien el
servicio.

Spindle desarrollara un monedero
movil para el vending

La empresa Spindle,
especialista en el disefio
de soluciones mdviles
para el comercio, ha lle-
gado a un acuerdo con
Signifi para el desarrollo
de nuevas soluciones de
pago interactivas para el
vending.

Una vez mds, la capa-
cidad de evolucién tec-
noldgica de la venta y dis-
tribucion automdticas
despierta el interés entre
las jévenes empresas. El
acuerdo tiene como
objetivo la creacidon de
monederos virtuales con

acceso a través de
teléfonos inteligentes
para las expendedo-
ras ‘SpotShops’ que
se dedican a la venta
y alquiler de DVD’s,
videojuegos, produc-
tos Apple y acceso-
rios tecnoldgicos.
Son expendedo-
ras localizadas en
ubicaciones muy
especificas y también
dirigidas a un publico
esencialmente joven,
bien familiarizado
con las tecnologias y
entre los que el uso

del smartphone es habitual para la realiza-
cién de todo tipo de actividades, entre ellas,
las compras.

Se ampliardn las formas de pago de
estas mdquinas, aumentando también su
funcionalidad ya que se podran incorporar
otro tipo de aplicaciones y férmulas de
venta.Ya aceptaban el pago con tarjetaVisa,
MasterCard y American Express, por lo
que la adaptacion de los sistemas de pago
por movil esperan que sea muy natural.

La aplicacion se denomina MeNetwork
y plantea una férmula de pago rdpida y
segura. Sus creadores destacan la capaci-
dad de involucrar a los clientes con el siste-
ma de una manera novedosa y moderna,
tal y como demandan los usuarios de este
tipo de mdquinas.

Sin duda, son expendedoras en las que
en teorfa este tipo de sistemas de pago
encaja a la perfeccién por el propio con-
cepto y por el tipo de publico al que se
dirigen.

25/ company / hostelvending



empresa / hostelvending

empresa / hostelvending

SandenVendo reafirma sus novedades en Venditalia
y anuncia sorpresas tecnoldgicas

Tras presentar sus noveda-
des en Madrid y Parfs, Sanden-
Vendo acude a la mayor exposi-
cién europea de distribucién y
venta automadticas, Venditalia
que tendrd lugar en Mildn del 7
al 10 de mayo. La firma de ori-
gen japonés confirma su partici-
pacién con los productos que
mds interés han levantado en las
citas anteriores.

Habrd una muestra de su
nueva Desing Line, una pro-
puesta basada en la integracién
de la oferta bajo un mismo esti-
lo y que prima la tecnologfa v la
funcionalidad, ademds de la soli-
da estructura del modelo y la
fiabilidad de las mdquinas que lo
integran.

Ademds en el stand
C25-D34, también se verd la

G-Caffe Server, una cafetera
profesional semi-automatica
con la que la compafifa entra en
el mercado de las bebidas
calientes y el canal HoReCa.
Con un disefio extremadamen-
te sencillo, esta cafetera de uso
profesional destaca por su ele-
gancia.

Gracias a su dial de selec-
cidn, el usuario tiene el control
total de la misma para que dis-
frutar de su experiencia favorita
en su tiempo de descanso sea
de lo mds agradable. Fcil de uti-
lizar gracias a su sistema electrd-
nico avanzado de 32 BITS con
memoria Flash, dispone de ilu-
minacién LED en la puerta y un
disefio ergondmico que facilita
su uso por nifios y personas dis-
capacitadas.

El modelo G-Caffe Server
cuenta con motores batidores y
dosificadores de velocidad
regulables, asf como con dos
tamafios de recipientes para el
polvo y vélvulas de pldstico de
cierre rapido. Asimismo, opcio-
nalmente puede incorporar la
funcién de molido automatico.

Entre la lista de opciones
que ofrece la G-Caffé Server,
cuyo color de mueble es perso-
nalizable, destacan una cerradu-
ra especial con cédigo de Rielda;
el Kit de depdsito de agua de 20
litros en mueble bajo; llave de
memoria; filtrador de agua de
conexién externa o un teclado
de programacion.

Por Uftimo, la G-Caffé Server
permite la actualizacion de su
software a través de USB y un

sencillo mantenimiento regular
mediante sus 8 teclas de fun-
cién. Ademds, incorpora relé de
estado sdlido de alto voltaje
para una Unica carga.

El incremento en la deman-
da de productos cada vez mds
tecnoldgicos basados, sobre
todo, en la incorporacién de
pantallas tdctiles en las mdqui-
nas, ofrecen nuevas posibilida-
des de futuro a este fabricante
que tiene previsto presentar un
sistema de comunicacién inte-
ractivo durante la Feria italiana
mds alld de la simple seleccién
de productos.

SandenVendo se sube al
carro de las redes sociales y los
smartphones para aportar nue-
vas experiencias a los usuarios
de las expendedoras.

Grupo Celfa 9]

specialistas en soluciones para el canal HORECA y VENDING, ofreciendo
roductos de CALIDAD PREMIUM v un SERVICIO INTEGRAL

® ESTAR (bebida energetica o FRUNERGY (zumo con cafeina)

® CHICLES (con cafeina) ® SNACKS (italianos) ® COMIDA (sutocalentable

Distiouinos nuestros productos por toda Esparia

Trabajamos la mayor calidad de productos para los mejores,

supermercados, tiendas en gasolineras, vending, canal horeca. ..

GRUPO CELFA- Poligono Industrial Fadrell, Bulevar Fuente en Segures, 95 - 12005 Castellén
Teléf,: 964 80 00 77 - Fax; 964 80 00 78 - info@grupocelfa.com - www.grupocelfa.com

3M compacta su sistema de
filtrado para mejorar el
rendimiento en el

foodservice

La calidad del
agua es un aspecto
esencial para las
mdquinas de café
profesionales y el
vending, siendo los
sistemas de filtra-
do la herramienta
principal tanto
para servir el
mejor producto
como para alargar
la vida y el buen
funcionamiento de
los equipos.

La compafifa
3M vuelve a cen-
trar sus esfuerzos
innovadores en
este segmento con
el lanzamiento de los modelos
DP 190, DP 290 y DP 390, diri-
gidos especificamente al food-
service.

Su principal diferencia con
respecto a sus competidores es
lo compacto del sistema. Con
un solo cartucho, consigue los
mismos, incluso mejores resul-
tados, que sistemas con cuatro
cartuchos elevando la capaci-
dad y manteniendo el caudal, a
la vez que genera menos resi-
duos favoreciendo asf la conser-
vacion del medio ambiente.

Los tres modelos ofrecen
una calidad del agua mejorada y
constante, ideal para multiples
aplicaciones de bebidas frfas,
hielo y café a un caudal combi-
nado de hasta 189 LPM.

El filtrado permite que el
agua fluya con una cantidad de
sedimentos inferior y un sabory
olor a cloro reducido gracias a
la tecnologfa ‘Impact’ basada en
una membrana de doble zona
-prefiltracidn y filtracion fina-
unida a un blogue de carbdn

activo de altas prestaciones.

El soporte habilita la salida
de dos corrientes de agua. La
diferencia es que una de las
corrientes comprende un car
tucho especifico con medios de
inhibicion de cal para reducir la
capacidad del calcio y el magne-
sio de formar incrustaciones
calcdreas en las placas de elabo-
racién de una mdquina de hielo
o en los serpentines de calefac-
cién de una méaquina de café. La
otra corriente, suministra los
dispensadores de bebidas frias y
no incluye inhibidor de cal.

Con un solo cartucho se
pueden purificar hasta 200.000
litros de agua, eliminando las
bacterias en un 99,9% y redu-
ciendo los sedimentos hasta un
tamafo de 0,2 micras.

Todo ello sin necesidad de
una pre-activacion ni un prefil-
tro con un solo sistema que
ahorra espacio Y facilita su insta-
lacién. Ademds se puede afiadir
un kit para cubrir las necesida-
des de capacidades y caudales
mayores.

Vending para que no te pillen

en panales

Ya lo hemos mencionado
alguna vez, el vending infantil
es un nicho de mercado por
explotar. Los padres lo
demanda y los emprendedo-
res mds avisados, en este caso
emprendedoras, abren lineas
de explotacién convencidas
de su éxito.

La médquina de pafiales
que un grupo de mujeres
crearon en Arizona y diversas
iniciativas que combinan la
venta de articulos de parafar-
macia quedan a gran distancia
de la expendedora de pafia-
les y potitos creada por New
Bloom. También nace de la
idea de una madre, Sophia
Nash, que gracias a una expe-
riencia personal decidid
ponerse a trabajar en el pro-
yecto. Relata a los medios

locales que tras quedarse sin
pafiales en un centro comer-
cial y tener que entrar en el
supermercado para comprar
una bolsa y cargar con ella
para cambiar a su hija, lo tuvo
claro.

Este tipo de grandes
superficies necesita una
méquina de vending en la que
se puedan comprar produc-
tos de primera necesidad sin
que tengan que gastarse una
cantidad exagera ya que es
una emergencia o sin tener
que cargar con grandes
paquetes. Dos afios después,
a finales del pasado diciem-
bre, Nash pudo ver cdmo se
hacia realidad esta idea con la
instalacion de la primera uni-
dad en el Centro Comercial
de St. Lukes., de Londres.

N oy

ERAVENDING

Autometizendo E sCepevcles

FARMACIAS - PARAFARMACIAS - CARNICERIAS

PESCADERIAS - CEBOS DE PESCA - PADEL
SUPERMERCADOS - PRODUCTOS INFORMATICOS

www.escaparatesautomaticos.com
tfno.: 902 431 668
LA VENTA DE LA ERA AUTOMATICA, S.L.
.. Desde 19320
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Las patatas Marinas ‘Medite-
rranean Crisps’ de Vicente Vidal,
pertenecientes a la empresa
navarra Aperitivos y Extrusio-
nados dan el salto a los aviones.
El Grupo Apex ha cerrado un
acuerdo con la compafiia espa-
fiola Vueling para introducir sus
productos en sus rutas comer
ciales, ampliando su dmbito de

distribucion.
Santiago
Sala, director
general de Gru-
po Apex, afirma
“que esta alian-
za conVueling es de vital impor-
tancia para nosotros. Compar-
timos muchos valores empresa-
riales con esta aerolinea, que
ademds se encuentra en una
etapa de expansidn. Ello nos
permitird crecer junto a ellos y
que, en consecuencia, muchas
mds personas puedan probar
nuestro producto o seguir dis-

La patatas Marinas
de Vicente Vidal se
suben a los aviones
de Vueling

frutando de él".

Vueling es la aerolinea lider
en el Aeropuerto de Barcelo-
na-El Prat con una cuota de
mercado del 36%. Este verano
la compafifa incrementard un
30% su oferta de asientos ope-
rando 280 rutas a | 17 destinos
en toda Europa, Oriente Medio
y Africa con una flota de 90
aviones. En 2013 transporté un
total de 17,2 millones de pasa-
jeros.

El acuerdo firmado permiti-
rd que las Marinas traspasen
fronteras y que lleguen a desti-

MICROMIC

nos como Roma, Londres o
Moscu. Actualmente, las patatas
se distribuyen en superficies de
distribucién -Eroski, Carrefour,
Simply-, en Vips, en Starbucks...
Ademds, también se comerciali-
zan en todos los trayectos de
Renfe.

La gama de Marinas, que lle-
g6 al mercado en junio de
2012, cuenta con tres disefios
inspirados en el Mediterrdneo
para cada uno de sus diferentes
sabores. "Queriamos crear un
producto que uniera la calidad
tradicional de nuestras patatas
con las excelentes propiedades
de la sal marina de Formentera,
extraida de forma tradicional
de la salina del Parque Natural
de Ses Salines. Ldgicamente,
tenfamos que apostar por un
packaging y un disefio que inte-
graran los valores del Medite-
rraneo: sol, relax, disfrute,
salud..”, afirma Sala.

vending

...mas de 30 anos de experiencia y fiabilidad
..more than 30 years of experience and reliability
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Micromic s.r.l.

Tel 06-9111503 ra Fax 06-9112487
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cromic.com
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Gullon 1nvierte en nuevas lineas de fabricacion

El Consejo de Administracién de Galle-
tas Gullén ha anunciado que en el marco
de su Plan Estratégico 2014-2016 prevé
realizar una inversién de 70 millones de
euros en los préximos tres afios que ird
destinada a partes iguales a desarrollar sus
dos factorfas de Aguilar de Campoo, Gullén
Iy VIDA.

Gullén I, planta industrial de 130.000
metros cuadrados construidos, recibird una
inversién de 35,6 millones que irdn destina-
dos a la compra e instalacion de nuevas
lineas de fabricacidn, en concreto finales de
linea, para el envasado y empaquetado; a la
mejora y mantenimiento de la instalaciones
existentes; y a la construccion de varios
almacenes de materia prima vy auxiliar, que
aumenten su capacidad de almacenaje.

Por otra parte, en la nueva fabrica VIDA,
en la que se invertirdn 34,6 millones de
euros, la compafifa prevé culminar la amplia-
cién de la nave de fabricacién, la finalizacién
de la obra civil -instalaciones interiores y

ajardinamientos exteriores-; asi como la
compra de varias lineas de fabricacién.
VIDA, que abarca una superficie de
42.000 metros cuadrados, comenzd a fun-
cionar el pasado ejercicio y vya tiene dos
lineas en marcha, una dedicada a la produc-
cién de bizcocho y otra a tortitas de maiz y
arroz. Existe una tercera linea en fase de
prueba que se estima que comenzard a fun-
cionar en los préximos meses. Por el
momento, en esta primera fase de amplia-
cidon de VIDA estd previsto que llegue a
albergar hasta doce lineas de produccidn.
Dentro de esta inversion global para

este periodo, la compafiia ha decidido tam-
bién mantener su apuesta por la [+D+ia la
que destina entre el 2% v el 2,5% de su fac-
turacién, es decir, mds de cinco millones de
euros para este ejercicio. Esta inversion estd
destinada a las investigaciones en productos
saludables, con mucho valor afiadido y un
precio muy ajustado. Los Ultimos lanzamien-
tos de la empresa han sido sdndwiches y
barquillos sin azicar, tortitas de arroz bafia-
das en chocolate sin azucar, ampliando
todas ellas la gama Diet Nature, y la Iinea
infantil Dibus bajo la licencia Angry Birds.

La inversién de 70 millones se enmarca
en el Plan Estratégico 2014-2016 que tiene
entre otros objetivos lograr que la factura-
cién de Gullén supere en tres afios los 350
millones de euros y que se alcance una cuo-
ta de venta en el exterior cercana al 50%.
Segln estima la compafifa, Gullén cerrd el
ejercicio 2013 con unas ventas superiores a
250 millones de euros, de las cuales el 35%
se lograron fuera de Espafa.

GASTRO LUNCH - NAMING

Pol. Ind. El Zafranar
F: “.I....'.:.:I .
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SAP promueve el vending inteligente junto a
Vendors Exchange en los foros tecnoldgicos

Hoy en dfa no es extrafio ver en los
principales foros tecnoldgicos cémo el ven-
ding ofrece cobijo a las innovaciones mds
punteras aplicadas al comercio. Las mdqui-
nas automdticas son un instrumento media-
dor entre el cliente y el producto con capa-
cidad para sacar partido a numerosas pro-
puestas relacionadas con los medios de
pago, la comunicacion, la gestién de los
recursos, la publicidad, etc., y se emplean en
las grandes citas internacionales para llamar
la atencidn y demostrar su funcionamiento
en casos practicos.

En el Mobile World Congress celebrado
en Barcelona el pasado mes de febrero
pudimos apreciar varios ejemplos de ello,
incluida la tecnologfa desarrollada por la
multinacional SAP junto aVendors Exchan-
ge, Intel, Cisco y Telit/ILS. Su expendedora
ha dado la vuelta al mundo por su funciona-
lidad, una méquina capaz de reconocer al
cliente, ofrecerle sugerencias, permitirle el
pago con su smartphone y controlar todo
el proceso por parte del operador.

“La mdquina de vending conectada que
hemos mostrado utiliza una variedad de
tecnologfa de SAP Los principales compo-
nentes tecnoldgicos son la plataforma SAP
HANA, Mobiliser para pagos por movil
basados en NFC y monedero electrénico,
SAP Predictive Analytics para predecir una
combinacién éptima de producto, asi como
la demanda; establecer de forma dindmica
precios en tiempo real en funcién de la
demanda; realizar un mantenimiento pre-
dictivo -antes de que se produzca un fallo
en la mdquina debido a piezas defectuosas-
promociones dindmicas, etc, y ademds estd
integrada con la Cadena de Suministro para
poder establecer rutas dindmicas y gestio-
nar inventarios en tiempo real”, nos relatan
desde la compafifa.

Entre las virtudes del sistema estd la
capacidad para conectar toda la flota de
mdquinas, establecer relaciones entre ellas,
tal y como destaca en la presentacion en el
Internet of Things World Forum el pasado
mes de noviembre Steve Lucas, presidente
de SAP

El principal desafio de operar una gran
flota de mdquinas de vending es que el
operador no tiene ninguna visibilidad del
nivel de inventario de una maquina en par-

ticular, asf es que en una visita de reposicién
se puede encontrar bien con que la maqui-
na no tiene stock y, por tanto, ha perdido
dias de ventas o con que la mdquina no ha
vendido nada, por lo que se podia haber
ahorrado los gastos de transporte y el
tiempo perdido en el desplazamiento.

LOS PRINCIPALES COMPO-
NENTES TECNOLOGICOS QUE
SE HAN ADOPTADO EN ESTA
MAQUINA SON LA PLATAFOR-
MA SAP HANA, MOBILISER
PARA PAGOS POR MOVIL BASA-
DO EN NFCY MONEDERO ELEC-
TRONICO Y SAP PREDICTIVE
ANALYTICS

L
Partiendo de esa premisa, SAP constru-

ye un escenario completo de Internet de las
Cosas que cubre la reposicidn bdsica y las

operaciones de servicio al transmitir cada
venta de forma inaldmbrica, de manera que
el operador conoce las ventas v el inventa-
rio exactos de cada maquina y puede racio-
nalizar sus operaciones al cargar sdlo los
productos necesarios en los camiones
-reduce los dafios provocados por el trans-
porte de un exceso de productos- y orga-
nizar los itinerarios para las reposiciones
sélo para aquellas mdquinas que estdn a
punto de quedarse sin stock -eliminando asf
la falta de existencias de las mdquinas vy la
pérdida de tiempo y dinero en desplaza-
mientos innecesarios-.

"También hemos explorado otros casos
de uso como la personalizacién del consu-
midor utilizando pagos por mévil. La maqui-
na ahora conoce al cliente y su historial de
transacciones, por lo tanto podemos poner
en marcha promociones y programas de
fidelidad en tiempo real basdndonos en el
perfil del cliente y afiadir servicios adiciona-
les como los pagos de servicios publicos y
las recargas de teléfonos mdviles. Al utilizar
el canal indirecto de GSM también pode-
mos cambiar los precios sobre la marcha y
ofrecer promociones personalizadas y pro-
gramas de fidelidad basados en las sefiales
de demanda que obtenemos de cada
méquina o consumidor”, nos aclaran.

El denominado vending inteligente estd
pensado ayudar a los operadores a incre-
mentar sus ingresos, reducir los costes ope-
rativos y explorar nuevos modelos de
negocio con operaciones en tiempo real de
las maquinas de vending.

SAP trabaja con multiples compafifas de
vending en diferentes regiones para la
implantacion de esta tecnologia. Para las
demostraciones efectuadas durante el
MWC acudié con el modelo impulsado
junto Vendors Exchange, una empresa esta-
dounidense con sede en Cleveland, que ya
tiene operativas mds de 1.000 mdquinas de
estas caracteristicas en todo el mundo

“Estamos trabajando con compafifas
globales que tienen redes de vending en
distintas regiones. El Vendors Exchange VE
Connect es un kit postventa que convierte
cualquier mdquina de vending en una
mdquina conectada e interactiva”, inciden.
Es un kit que ya se puede adquirir en nues-
tro pafs con todas las garantfas.
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CARLOS CENTENO, DELEGADO PARA EL SUR DE LA PENINSULA DE NECTA

“La tecnologia es futuro para nosotros
y tendencia ya en el mercado europeo”

{En qué ha consistido el
nuevo reto y qué andlisis hace
de estos afios?

El objetivo de esta andadura
fue la reorganizacién de la
estructura comercial y servicio
postventa. Comenzamos esta
andadura 2009 para desarrollar
el almacén logistico Sur de la
firma de la mano de la Agencia
Necta en Andalucia. Esta prime-
ra estructura se creé en Dos
Hermanas, Sevilla, con la firma
G&Q Global.

Fueron 4 afios de inversion
y a dfa de hoy se ha convertido

en un referente en Andalu-
cfa, consiguiendo crear una
oferta 360° que se com-
pleta con otras firmas
importantes. De estas aso-
ciaciones se ha conseguido
una respuesta seria, profe-
sional y de calidad a nues-
tros clientes, consiguiendo
estar mds cerca de ellos.

Entonces, ;satisfe-
chos con los resulta-
dos?

La respuesta ha
sido costosa, pero muy
buena. Los clientes his-

como los nuevos que han
confiado en la firma, lo han
valorado muy positivamen-
te confiando en nuestros
productos y servicios. Afio a
afio hemos cubierto con cre-
ces los objetivos marcados
por la compafifa.

iQué movimientos des-
tacarfa de estos afios!
Ha habido importantes

movimientos de por si cicli-
cos y propios de un mercado
muy maduro, en el que en
determinados momentos ha
cambiado significativamente el
escenario. Uno de ellos, quizd el
mds importante, fue la adquisi-
cién por un gran grupo en
2011 de todas la empresas de
més de 600 equipos en Andalu-
cfa, 100% clientes de la firma
Necta, situacion que descom-
pensod la cifra de negocio en los
diferentes canales de distribu-
cién en que actuamos.

La cifra de negocio de la fir-
ma se concentro en un 70% de

toricos de Necta, asf

DESPUES DE 8 ANOS COMO JEFE DE VENTAS DEL
GRUPO N&W GLOBAL VENDING, ESTE PROFESIO-
NAL DE NUESTRO SECTOR SE EMBARCO EN 2009
EN UN NUEVO PROYECTO DE LA FIRMA PARA EL
DESARROLLO DEL VOLUMEN DE NEGOCIO DE LA
COMPANIA EN EL AREA SUR DE LA PENINSULA

HEMOS CERRADO EL
PRIMER TRIMESTRE EN
EL AREA SUR CON UN
INMENTO DE LAS VEN-

TAS DEL 24% EN RELA-
CION CON EL MISMO

PERIODO DE 2013

las compras en un solo cliente.
Esta accion no solo descolocd
de forma significativa nuestra
estructura, sino también a
todos los proveedores que
tenfan sinergias con estas
empresas absorbidas. Nos tuvi-
mos que aplicar en generar y
potenciar las lineas de negocio
en clientes nuevos.

También para nosotros, ha
sido muy perjudicial el mercado
de segunda mano.

iCémo ha arrancado este
afo para el Grupo!?

Muy bien, muy contentos
con los resultados, sobre todo,
de los obtenidos por nuestros
clientes y distribuidores. Estos,
salvando alguna excepcién, no
han bajado su facturacién en
estos afos, si acaso si sus mar-

genes, pero lo han compensado
principalmente con la optimiza-
cién de sus estructuras, gestio-
nando mejor sus recursos y
aprovechando sinergias para
acometer nuevos clientes y
nuevas lineas de facturado.

Ya en Andalucfa hay varias
empresas, fuera de grandes
grupos, con mas de 500 maqui-
nas y otras tantas de mds de
300 equipos, y con visos de
seguir creciendo. Estamos
notando una importante recu-
peracién en la adquisicién de
equipos nuevos.

Hemos cerrado el primer
trimestre en el Area Sur con un
incremento del 24% en relacién
con el mismo periodo de 2013.

iQué factores estan propi-
ciando estos resultados?

Algunos son el resultado del
trabajo bien hecho por parte
de la firma y otros del de los
operadores. La firma tomd
medidas correctivas y previno
esta situacion reorganizandose
para afrontar el escenario.

En nuestro caso, la continua
inversion del grupo en sacar
nuevos equipos en las diferen-
tes lineas de negocio, la homo-
genizacién de la electrdnica, la
inversidn en nuevas y potentes
tecnologias, medio ambiente,
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homogenizacién de compo-
nentes en toda la gama y servi-
cios, y en otros campos, nos
posicionan en un puesto privile-
giado frente a nuestra compe-
tencia.

Otro factor: la apertura que
ya se estd notando en las enti-
dades financieras a prestar
dinero con més facilidad a pro-
yectos fiables.Y otro importan-
te, el agotamiento en el merca-
do de equipos de segunda
mano de nuestra marca.

La reorganizacion de la red
comercial en el Area sur tam-
bién fue un acierto. Lo que se
ha conseguido es acortar los
tramos de distribucion, dar mds
conocimiento del producto y
tener una aportacién mds pro-
fesional, oferta directa de fabri-
cante y abaratar el coste al
cliente final.

Y de esta guerra de precios
a la baja, ;quién se ha benefi-
ciado?

Como pasa siempre en esta
estrategia, el cliente, y los clien-
tes de nuestros compradores.
Hoy en dfa desglosamos la
oferta tarifando los servicios
complementariamente. Antes
entraban en el margen muchos
servicios que hoy en dfa los tie-
nes que tarifar aparte, segin
necesidades particulares de
cada cliente, para personalizar
la oferta.

Hasta hace pocos afios el
operador normal pensaba que
no éramos una marca a la que
pudiese acceder su empresa,
por considerarla de una gama
premium fuera de sus posibili-
dades. Hoy en dfa sea cual sea
la dimension de la empresa, no
solo puede, si no que quere-
mos trabajar con ellos y hace-
mos lo posible por llegar a ellos.

iSe ha notado en la entrada
de nuevos clientes?

Mucho. Por un lado, la incor-
poracién de operadores que
estdn creciendo y que anterior-
mente trabajaban con otras fir-

mas que tienen patrdn de com-
paracion, y por otro, muy reve-
ladores, los modelos de auto-
gestién y la incorporacion
directa de empresas con siner-
gias en nuestro mercado, que
antes subcontrataban los servi-
cios en sus ofertas y ahora
adoptan en su gestién en ven-
ding y dispensing.

De todos modos, queda
mucho trabajo por hacer ya
que, en Andalucia, el volumen
de ventas de equipos nuevos es
bajo en relacién con la dimen-
sién territorial.

iDe dénde proceden!?

Estdn entrando muchos
nuevos actores en el mercado
para los que la mdquina es una
opcidén para diversificar su
negocio, empresas relacionadas
con el sector como pueden ser
las de catering. El cliente tradi-
cional conoce nuestra firma, es
mds, me atreverfa a decir que el
profesional, sobre todo en
bebidas calientes, desearfa que
todo su parque fuera de Necta,
y quien mds quien menos tiene
mdquinas nuestras trabajando
en su estructura.

La nueva estructura, ;en
qué esta afectando en la rela-
cién con el cliente?

Con la mayorfa ya trabaja-
mos directamente desde la
central,y con otros, mas peque-
fios, se recurre a la distribucion.
Tratamos con distribuidores
que son Servicios de Atencidn
Técnica fuertes, que no necesi-
tan la venta de la mdquina en sf
como parte de su superviven-
cia y se adaptan a la politica
comercial de la firma. Se basan
en el mantenimiento v el servi-
cio posventa que ofrece, en un
servicio que nosotros denomi-
namos 360°.

La entrada de nuevos acto-
res en el mercado ha requerido
presentar en la oferta un servi-
cio total ya que son empresas
que no conocen especifica-
mente el sector, que no estan

instrumentalizados en esta linea
de negocio y para los que es
preciso tener una propuesta
global.

Para este afio contais con
muchas novedades...

No hay fabricante en el
mercado que saque tanto pro-
ducto nuevo como nosotros. El
afio pasado fueron cinco los

ESTAN ENTRANDO
MUCHOS NUEVOS
ACTORES EN EL MER-
CADO PARA LOS QUE
LA MAQUINA ES UNA
OPCION PARA DIVERSI-
FICAR SUNEGOCIO

modelos nuevos que se incor-
poraron a la gama, destacando
la*Tango" que ha comenzado a
comercializarse este afio.

Las novedades se diferen-
cian por su nuevo grupo Z4000
y la electrénica: 2 Mg/ 16 bits o
4 Mg/ 16 bits. Asf los modelos
Canto se reconvirtieron con los
grupos de café Z4000, el cam-
bio de placa y la introduccion
de un nuevo grupo de batido
para responder a las necesida-
des del free standing. Cuando
se ha constatado que las inno-
vaciones funcionan correcta-
mente y las nuevas prestacio-
nes se testan en los equipos
posicionados, se pasa al resto
de gama, lo que ha dado como
resultado el modelo “Solista”,
hija pequefa de la “Canto” y
evolucion de la Colibri, asf
como ya otros modelos que
han incorporado todo lo que
en gama alta nos ha funcionado,
Concerto, Opera, Samba, Tango,
Festival, Melodia, Krea, Karisma...

{Y qué tal avanza la irrup-
cién en la hosteleria?
Aquf nos queda mucho por

crecer: En la linea de Hostelerfa
el grupo ha invertido muchisi-
mo posiciondndonos con una
amplia gama de producto. Por
darte un dato nuestros homo-
logos en Francia facturan en
esta linea el triple que nosotros
en Peninsula. La médquina stper
automdtica es el futuro en este
mercado, y estamos muy bien
posicionados.

Los grupos Z4000 estdn
revolucionando tanto el ven-
ding como la hostelerfa por la
rapidez en la erogacién y por la
imposibilidad, por su giro en
180° de que se atasque una
pastilla, ademds que van pega-
dos a la caldera. La agilidad es
esencial en la hostelerfa y el dis-
pensing y para este segmento
de negocio hemos adaptado la
filosoffa que ya imprimiamos al
vending en cuanto a la fiabilidad
y rapidez en los equipos: la mis-
ma mdquina vending transfor-
mada en prestaciones para
hostelerfa con unos excelentes
resultados y prestaciones nece-
sarias para este nicho. El resulta-
do ha sido la gama K" de Necta
-Karisma , Kobalto, Krea-.

Sin embargo, el mercado
espafiol aun no tiene cultura de
mdquina superautomdtica en la
cafeterfa, como aun no la tiene
del cafe 100% natural. Otros
mercados vecinos le han perdi-
do el miedo a la superautoma-
tica en la cafeterfa, y ya se bene-
fician de las bondades.

{El OCS consigue despegar
en Andalucia?

En Andalucfa, y resto de
Peninsula, el OCS estd domina-
do por grandes grupos. Es cier-
to que hay pequefios operado-
res que se han adentrado pero
no estdn contando con mdqui-
nas industriales ni de la capaci-
dad financiera para posicionar-
se con rapidez en esta linea de
negocio. Es un mercado en
expansion en el que multinacio-
nales como Nestlé, Sara Lee,
Saimaza ... han abierto muchas
posibilidades con su publicidad,
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introduciendo la cultura del
café en cdpsulas en la oficina y
el domestico, un producto que
es 100% natural, de mucha cali-
dad.

Pero a las empresas opera-
doras les cuesta mucho adaptar
sus estructuras al OCS, es otra
estructura de logistica y comer
cial. Algunas han sabido dar el
salto, otras no, y al final son las
grandes marcas las que estdn
en el mercado, eso si, con la
misma estructura del vending
tradicional no es posible, es
otro libro.

En este nicho la adquisicién
hace afios de la marca SGL por
el grupo al que pertenecemos,
marca reconocida en Europa
en este perfil de fabricados
industriales, nos defiende del
mercado chino, mds dirigido al
domestico.

En el vending hemos pasado
de un ratio de estadfstica en
consumo por empleado de
0,8% a 1,6% por servicio en
bebidas calientes. Se ha dobla-
do por tanto gracias al precio
que es menor que en la
hosteleria y a la calidad que se
ofrece, se pone mejor produc-
to y se dosifica mejor los equi-
pos.

El servicio final no tiene
nada que envidiar al del bar: Las
maquinas vending muelen el
café al momento, conservan el
aroma, sus propiedades, etc.. La
gente se sorprende cuando ven
una maquina abierta y descu-
bren que el café es en grano.
Cada vez se minimiza mds el
tépico de maquina vending de
café, mal producto... eso era
antes, cuando el operador tam-
poco tenfa donde elegir en
consumibles especificos para
nuestro canal y que su compor-
tamiento en maquina fuese
correcto. También algunos cues-
tionables gestores pensaban
que comprando mds barato
ganaba mds dinero, error.

Hoy encuentras en el mer-
cado productos de alta gama,
como es los cafes 100% natural,

EL TRABAJO BIEN
HECHO, ACOMPA-
NADO DE UNA GRAN
GAMA DE PRODUC-
TO, FIABILIDAD Y
SERVICIOS COMPE-
TITIVOS NOS ESTAN
DANDO EXCELENTES
RESULTADOS

o la leche 100%, cuyo compor-
tamiento en maquina es exce-
lente, y el rendimiento alin mds,
y en consecuencia autonomia.
Ya quedaron lejos los potencia-
dores de sabor y blanqueantés,
que no se consumian solo por
su bajo coste, si no porque no
habfa alternativas.

Cuando me preguntan nue-
vos actores que si nuestras
magquinas hacen buen café, yo
les contesto que depende del
producto que metan, y de
cémo lo graduen.

Estas circunstancias le han
venido muy bien al sector en
cuanto a la mejora de los habi-
tos de consumo. Es verdad que
la rentabilidad en nuestros
clientes no se ha visto benefi-
ciada ni compensada por este
aumento de consumo en los

entornos cautivos, ya que aun
tienen que compensar los
decrecimientos del personal en
donde daban servicio, cuando
no les han cerrado la empresa
dode prestaban servicio, y por
otro lado la falta de capacidad
comercial de muchos operado-
res locales en defender su pre-
cio en el servicio. No sube la
rentabilidad, pero el volumen
de ventas les crece dfa a dfa.
Algunos operadores nos han
transmitido que han tenido el
mejor trimestre de los Ultimos
5 afios, inyeccién de optimismo
para todos, ya que si ganan,
renuevan equipamiento con
mas alegrfa.

Cudles son vuestras expec-
tativas para este afio

Muy buenas. Como ya he
comentado desde el pasado
noviembre hemos detectado
recuperacién dentro del mer
cado. Se estd acabando el mer-
cado de segunda mano y los
bancos han abierto la posibili-
dad de la financiacién. Tanto en
vending como en hostelerfa se
recupera facturaciéon y aumen-
tamos cuota de mercado.
Hemos ganado mucho en pre-
sencia en ambos, estando ya en
Andalucfa en el 45% de cuota,
la linea de botelleros, en manos
de grandes envasadoras, nos
desvirtda la cuota general, pero
por ejemplo en equipos de

bebidas calientes en free stan-
ding tenemos una cuota del
63%.

El trabajo bien hecho, acom-
pafiado con una gran gama de
producto, fiabilidad y servicios
competitivos nos estdn dando
excelentes resultados.

iEsta el vending preparado
para la tecnologia que propo-
ne las nuevas maquinas?

No solo estd preparado, si
no que lo aprovecha. El otro dia
salfa en prensa un gran cliente
nuestro haciendo suya nuestra
tecnologfa, que no nos molesta,
por el contrario abre los ojos a
sus competidores, pues como
ya se verd en nuestro mercado,
es el futuro. Futuro para noso-
tros, tendencia ya en los merca-
dos europeos y americanos
que cada vez estan muy instru-
mentalizados en estas herra-
mientas.

En el Sur tardaremos mds
tiempo en ver mds presencia de
esta instrumentalizacion.

Generalizando al operador
le cuesta adaptar su parque a
estas nuevas tecnologias, es
més, le intimidan, no solo por su
coste, si no por su adaptacion a
la operatividad, pero se ha
demostrado que cuanta mejor
electrdnica lleva una mdquina
més fiable es, mds posibilidades
tiene y mds alarga su vida Util,
asi como la incorporacion de
programas de gestion y teleme-
trfa en su operativa.

En este campo nos queda
mucho por crecer pero sabe-
mos que la tecnologia permite
adaptarnos a cada mercado y
sus necesidades. Ahora solo
queda que el operador sepa
hacer un uso correcto y pueda
sacarle el mayor partido.Ya dis-
ponemos de equipos muy
avanzados y los costes de
comunicacion se han abaratado,
por lo que es mds accesible y
las empresas se van actualizan-
do y convenciendo poco a
poco de las bondades de estas
herramientas.

3,/ interview / hostelvending

st BRIT

Professional

,,. ; \\

CON BRITA =3

BRITA Professional calidad de confianza.

No dude en contactar con nosotros
+34 93 342 7570

0 visite nuestra web:
www.profesional.brita.es



medios de pago / hostelvending

. +

PAagoO / hostelvending

s EVOLUCION b os MEDIOS »: PAGO
GIRA HACIA PL AT AFORM AS INTEGRALES

MONEDEROS Y BILLETEROS DOMINAN

EL MERCADO EN CANTIDAD, PERO
LOS METODOS DE PAGO SIN EFECTIVO
SON LOS QUE MAS CRECEN EN
TERMINOS GLOBALES

Las ventas de
sistemas
cashless suben

un 31%

Monedas, billetes y el vasto
mundo del cashless, en el que
encontramos tarjetas de crédito,
de débito, teléfonos mdviles,

monederos virtuales, llaves elec-
trénicas, publicidad, redes socia-
les..., conviven en el parque de
mdquinas expendedoras de
nuestro pais de manera armoni-
ca desde hace afios y un hori-
zonte bastante desigual.

En los dos primeros casos
no estd todo inventado, pero
casi. Rapidez y seguridad, ade-
mds de capacidad, se reparten
las novedades que impulsan las
empresas fabricantes en sus
equipos, mientras el pago sin
efectivo concentra las principa-
les innovaciones tecnoldgicas
asegurdndose todavia un gran
recorrido.

LA IMPLANTACION
DEL CASHLESS EN EL
VENDING SE PERCIBE
DE MANERA DESIGUAL
SEGUN LA REGION

EN LA QUE NOS
ENCONTREMOS Y EL
TIPO DE NEGOCIO

La implantacién del cashless
se percibe de manera desigual
segln a quién preguntemos, en
qué regién nos encontremos o
en qué tipo de negocio com-

El pago a través del movil
irrumpe en los comercios

A principios de afio La Caixa lanzaba al mercado las eti-
quetas TAP Visa para teléfonos mdviles, que permitan a los
usuarios realizar pagos en datdfonos contacless de todo el
mundo. Después ha sido el nacimiento del BBVA Wallet,
que, entre otras utilidades, también incorpora el sistema de
adhesivos que posibilitan realizar pagos con el movil en
comercios fisicos.

El esfuerzo que ciertas entidades estdn haciendo por
renovar el parqué de TPV estd dando sus frutos y se estima
que el 40% de los comercios disponen ya de un terminal
adaptado a este tipo de pagos.

El pago en el comercio tradicional ya se estd actualizando
y si el vending no quiere perder comba, debe emular a su
competencia y comenzar a aplicar las opciones que va exis-
ten en el mercado.
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premos. Para algunos tecnologia
como el NFC o los monederos
electrénicos no terminan de lle-
gar, para otros el cashless cauti-
vo, si se nos permite llamarlo asf,
ha evolucionado de manera
extraordinaria y rdpida junto a
los sistemas de telemetrfa.

Las apreciaciones varfan y
por eso tenemos que recurrir a
los ndimeros, mds frios y a veces
sinceros para aproximarnos a la

mas cashless han liderado las
compras por parte de las
empresas en este periodo,
superando a los monederos de
cambio, con un 39% del merca-
do frente al 30%, y detectando-
se un incremento de mas de |3
puntos con respecto al tercer
trimestre del mismo afio. Los
lectores de billetes ha represen-
tado el 25% de las ventas y los
selectores el 7%.

EL OPERADOR VIGILA BIEN SUS INVERSIONES Y
OPTA POR LOS SISTEMAS CASHLESS CUANDO VE
UN RETORNO EN LA INVERSION O CUANDO CREE

QUE SERA UNA VENTAJA COMPETITIVA

realidad. La evidencia nos dice
que monederos y billeteros
dominan el mercado en canti-
dad y que los métodos de pago
sin efectivo son los que mds cre-
cen, pero sin llegar a desplazar a
los anteriores en presencia.
Para hacernos una idea,
recurrimos a las estadisticas que
trimestralmente facilita la aso-
ciacion Proveedores de Vending
Asociados que agrupa a las
empresas fabricantes. Segin sus
datos, en el dltimo trimestre de
2013 se vendieron 11.800 dis-
positivos de pago para maqui-
nas vending, lo que significa un
crecimiento del mercado del
319% respecto a 2012. Los siste-

“En estas estadisticas pode-
mos observar un comporta-
miento de los cashless que en
algunos trimestres es superior
incluso a los monederos. El ope-
rador vigila muy bien sus inver-
siones y opta por los sistemas
cashless cuando ve un retorno a
la inversién o cuando cree que
serd una ventaja competitiva.
No hay que olvidar que, en
entornos cerrados, los especia-
les requerimientos del cliente
final exigen la instalacién de sis-
temas de cashless para cumplir
con ellos”, aprecia Andrés Mar-
tinez, director general de Pro-
delfi que acaba de poner en
funcionamiento Prodelfi Online.

EN ESTADOS
UNIDOS, HAY
DATOS QUE
APUNTAN A QUE
UNO DE CADA
CUATRO PAGOS EN
EXPENDEDORAS SE
REALIZA YA CON EL
TELEFONO MOVIL

Este es el panorama que se
dibuja en Espafia y que es fiel
reflejo de la evolucidn que se ha
observado en otros mercados
vending mds maduros. Hay estu-
dios genéricos que revelan
como el pago por movil y dis-
positivos portdtiles mejora el
rendimiento y segmenta el gas-
to de los consumidores de
manera positiva; y otros mds
especificos que ponen de mani-
fiesto el crecimiento de las ven-
tas segln se implementan las
opciones en el punto de venta.

VendScreen realizé un andli-
sis a principios de afio que ponia
de manifiesto las tendencias
preferidas por los consumido-
res. En la actualidad estdn
mucho mds familiarizados con
férmulas de pago que no
requieren efectivo para realizar
sus compras, ya sea a través de
tarjetas de crédito o por medio
de otras tecnologfas mucho mds
avanzadas.

Las empresas fabricantes
estructuran sus novedades
teniendo en cuenta estos gus-
tos, lanzando productos cashless
casi por delante de los sistemas
mds tradicionales de monede-
r illeteros. Por |
operadores comienzan a decan-

tarse por maquinas que admitan
esta posibilidad en vista de los
datos de recaudacién que
logran en comparacién con
otros modelos menos avanza-
dos.

Segln ha corroborado
VendScreen, uno de cada cuatro
pagos en mdquinas expendedo-
ras a lo largo de 2013 se realizé
a través de sistemas cashless.
Cada una de ellas registré una
facturacién media de 76,26
ddlares a la semana, con un pro-
medio de gasto en cada compra
a través de tarjeta de crédito
superior al del efectivo, 1,71
ddlares frente a los 1,16 de las
transacciones realizadas con
monedas o billetes.

Si seguimos tirando de
numeros acudimos a las compa-
rativas que aportan las empre-
sas fabricantes y que recogen de
la experiencia que le transmiten
los operadores."A nivel nacional
no tenemos muchos datos, aun-
que podemos decir que los que
hay son positivos. Por un lado
podemos comentar que la
incorporacién del billetero
implica un aumento de recauda-
cion entre el 20-30% vy en el
caso del cashless se acerca al
20%. Nosotros creemos que la
incorporacién de todos estos
dispositivos permite al usuario
final disponer del mdximo de
opciones para poder realizar la
compra. Si lo comparamos con
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un punto de venta atendido, el
usuario final tiene el mdximo
de opciones posible: monedas,
billetes y tarjeta de crédito. Por
qué el vending no debe ofrecer
las mismas opciones”, apunta
Genis Cata, director general de
Automated Transactions.

No estd tan claro el rendi-
miento de las tarjetas. Al menos
para Nicola Scardi - Director
de Marketing de Your Voice
S.pA:"Si no tenemos en cuen-
ta los pagos por tarjeta de cré-
dito, que aun tienen una timida
penetracion en términos por-
centuales, hasta ahora las solu-
ciones cashless sdlo han estado
orientadas a un modelo de
negocio de prepago, al estilo de
la telefonfa movil. Los consumi-
dores pagan por adelantado al
operador, a cambio de las ven-
tajas de usar una llave USB o
similar, a veces con un descuen-
to extra. Pero estos sistemas no
generaron ventas adicionales, ni
redujeron la cantidad de efecti-
vo o la incomodidad de mane-
jarlo para el operador”.

Los resultados son comunes
entre los fabricantes y los ope-
radores que confian en realizar
estas inversiones que, por otra
parte, logran convertir en
retorno rdpidamente gracias al

EDUARDO KROPNICK, RESPONSABLE DE LA UNIDAD DETECNOLOGIA DEL DEPARTAMENTO DE EMISIONY CAJA DEL BANCO DE ESPANA

“Desde un punto de vista técnico no
hay dificultades, pero el éxito final
de la adaptacion al nuevo billete de
10 euros depende de los operadores”

El préximo 23 de septiembre entra en cir-
culacidn el nuevo billete de 10 euros de la Serie
Europa. Lo que mds preocupa tanto al BCE
como a los Bancos Nacionales es que la adap-
tacién de las expendedoras y las maquinas de
cobro instaladas en la calle sea lo méds amplia
posible para evitar que se produzcan las com-
plicaciones registradas el pasado afio con el
renovado billete de 5 euros. En esta ocasion el
Banco de Espafia ha tomado un papel mds acti-
vo para hacer llegar la informacion tanto a los
operadores, en particular a los del vending,
como a los consumidores. Ha puesto en mar-
cha campafias en los puntos de venta y tam-
bién ha organizado diferentes jornadas en las
que ha podido conocer las preocupaciones
que afectan a los profesionales. De ello hemos
hablado con Eduardo Kropnick, Responsable
de la Unidad de Tecnologfa del Departamento
de Emisidn y Caja, que ha sido el encargado de
realizar las presentaciones y tratar con los res-
ponsables de las empresas.

-{Qué papel esta cumpliendo el Banco de
Espaiia en la renovacién del billete de 10
euros?

La emisidn de esta nueva serie de billetes

EL VENDING DE BOCADILLOS
NECESITA CONSOLIDAR ANTE
EL PUBLICO SU CALIDAD Y SU

CAPACIDAD PARA COMUNICAR

euro, a la que se ha dado el nombre de Serie
Europa, es un proyecto del Eurosistema en el
que el Banco de Espafa participa junto con el
BCE vy los otros |7 Bancos Centrales Naciona-
les de la eurozona. El Banco de Espafia partici-
pa de forma activa en este proyecto, desde la
fabricacion de una parte del stock de los bille-
tes que se pondrdn en circulacion a partir del
23 de septiembre de 2014 en el Eurosistema,
hasta realizar en Espafia todas las acciones que
sean necesarias para que su puesta en circula-
cién se produzca sin problemas.

Esto dltimo incluye la distribucidn de los
billetes desde nuestras Sucursales, y el disefio
de un plan de difusion general de informacién
y de formacidn con el objeto de que el nuevo
billete se conozca y sea aceptado por el publi-
co y por los profesionales del efectivo. En con-
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creto, se ofrece a fabricantes y usuarios de las
méquinas y dispositivos la posibilidad de dispo-
ner de los nuevos billetes de |0 euros para que
la maquinaria sea capaz de reconocer y aceptar
el nuevo billete.

-Esta mayor implicacién en el proceso de
adaptacion que la realizada con la puesta en
marcha del nuevo billete de 5 euros, con la
organizacion de jornadas, etc., ;a qué se debe!

Tras el lanzamiento del billete de 5 euros de
la Serie Europa el 2 de mayo de 2013, se pro-
dujeron algunos casos de rechazo de los nue-
vos billetes en mdquinas de vending, parkings,
etc, debido a que dichas méquinas no se habian
adaptado para reconocer y aceptar el nuevo
billete. Esto genera incomodidad en el publico
y noticias negativas sobre el nuevo billete que,
en algunos casos, trascendieron a periddicos y
a otros medios de comunicacion. En este caso
se quiere evitar que se repitan ese tipo de
situaciones por falta de informacidn, y que des-
de el principio el nuevo billete sea aceptado
por la totalidad o por una amplia mayoria del
parque de maquinas.

-;Cudles son las dificultades que se estin
encontrando los fabricantes de medios de
pago en la adaptacion?

Desde un punto de vista técnico no hay difi-
cultades dignas de mencidn. Las mdquinas se
pueden adaptar sin problemas para aceptar el
nuevo billete y los Bancos Centrales Naciona-
les estamos ofreciendo la posibilidad de realizar
pruebas para su adaptacion.

-iY los operadores, los que al final tienen
que actualizar los sistemas?

Los operadores de este tipo de maquinaria
son la clave del éxito. De ellos depende la deci-
sidn final de actualizar los sistemas para que
estén preparados el 23 de septiembre para
aceptar el nuevo billete. Desde aquf les quere-
mMos animar a que contacten con los fabrican-
tes de sus sistemas y que los actualicen, si no lo
hubieran hecho ya.

-{Qué dudas se plantearon en la reunién
sectorial del pasado 10 de abril?

En esta, y en el resto de reuniones sectoria-
les que hemos mantenido, la mayor parte de

las preguntas que hemos recibido se referfan al
procedimiento de préstamo de billetes de 10
euros de la Serie Europa. El préstamo de bille-
tes es una de la facilidades que el Banco de
Espafa ha implementado para la adaptacién de
la mdquinas y permite a los profesionales del
efectivo tener acceso los nuevos billetes antes
de su puesta en circulacidn, con ciertas condi-
ciones, con la finalidad de adaptar sus maquinas
y comprobar que todo funciona bien con el
nuevo billete.

-;Se estan cumpliendo los plazos previs-
tos? ;Estard el parque de méaquinas preparado
para la puesta en la calle del nuevo billete?

Hasta el momento se estdn cumpliendo los
plazos y todo parece indicar que el lanzamiento
del billete de 10 euros de la Serie Europa el 23
de septiembre de 2014 serd un éxito. Por parte
del Banco de Espafia, contribuiremos dando
informacién precisa y facilidades para la adapta-
cién de las maquinas.

No obstante nos gustarfa recordarles que
este éxito depende en gran medida de los
operadores de mdquinas de vending, de que
tengan sus sistemas adaptados a tiempo para
reconocer vy aceptar el nuevo billete. Cada
billete de la Serie Europa que sea rechazado
por una mdquina de vending por no estar
adaptada la mdquina para reconocerlo, es una
venta que se pierde y es un cliente insatisfecho.

-Una de las razones para el desarrollo de
la Serie Europa es aumentar la seguridad ante
la falsificacion, jtodavia es pronto para valorar
su rendimiento en el billete de 5 euros? ;Se ha
observado o hay datos al respecto?

Efectivamente una de las razones para el
desarrollo de la Serie Europa es aumentar la
seguridad frente a la falsificacién, pero no esto
no quiere decir que con la primera serie de
billetes euro haya problemas de falsificacidn. La
proporcion de billetes falsos de la primera serie
de billetes en euros en relacién a los billetes
auténticos que estdn en circulacién es muy baja.
Con la Serie Europa, aunque todavia es muy
pronto para valorarlo ya que solo hay una
denominacién en circulacién y ha pasado ape-
nas un afio desde su puesta en circulacién, se
espera que esa proporcion sea todavia mds
baja.

abaratamiento progresivo de
los mismos.“Es la tendencia en
los pafses europeos. Siempre
se producen incrementos gra-
cias a los sistemas sin efectivo,
aunque hay sistemas integra-
dos que permiten disfrutar de
las ventajas que tienen ambas
férmulas -con v sin efectivo-",
por lo que al final la combina-
cién es lo que mejor funciona y
en ningun caso la exclusién,
como indica Luca Magnabosco,
responsable del departamento
de marketing de Coges.

Tener todos los sistemas en
una mdquina no es sindénimo
de doblar las ventas necesaria-
mente. Hay mds posibilidades
de no perder al consumidor,
pero también se trata de opti-
mizar recursos y aplicar solu-
ciones lo mds ajustadas posi-
bles al emplazamiento del lugar.

“No creo que se pueda
hablar de una forma de pago
general para el vending. La for-
ma de pago a utilizar depende
de mdttiples factores, especial-
mente si el entorno es publico
o privado. Al final de lo que se
trata es de ofrecer al cliente
final la férmula mds adecuada a
cada mdquina. No es lo mismo
una mdquina en la terminal
internacional de un aeropuer-
to (donde el pago con tarjeta
de crédito es una muy buena
opcién) que una maquina en
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una factorfa (donde un sistema
de entorno cerrado dota de
mejores soluciones a todos los
pagos a realizar en los diferen-
tes servicios). Ademds en todos
los casos hay que considerar si
el pago con efectivo es real-
mente necesario. De esto Ulti-
mo llevamos hablando muchos
afos y es evidente que el ope-
rador siempre opta por incor-
porarlo como unica forma de
pago o en conjuncidn con otras.
Sdlo en entornos muy especifi-
cos (prisiones, zonas con espe-
cial tratamiento en cuanto a
higiene, etc) se opta por un cas-
hless puro”, detalla Andrés
Martinez.

LOS MONEDEROS, LOS
CAMPEONES SILENCIOSOS

Como nos despeja el res-
ponsable de Prodelfi, empresa
que cuenta con los productos
de MEl'y Crane, al margen de
sus creaciones, ‘el operador
incluye el pago con efectivo en
préacticamente todas sus maqui-
nas”. El monedero es el Rey y
por tanto el mds importante
medio de pago, el que viene de
serie en todos los modelos y
gamas. A pesar de que ocupan
menos portadas en los medios
de comunicacidn, incluido el
nuestro, han experimentado
numerosas evoluciones, “espe-
cialmente en el control conta-
ble y la lectura de monedas”.

La variedad en la gama es
infinita y al final como nos
recuerda Martinez es el opera-
dor el que debe valorar “las
ventajas de monederos mds
capaces Y fiables frente a otros
que lo son menos y que su
principal caracteristica es el
bajo precio”.

Entre los que se apuntan a
seguir innovando en este seg-
mento estd Coges que este afio
presenta importantes cambios.
Durante Venditalia dard a cono-
cer por primera vez "‘un nuevo
monedero de cambio con seis
tubos que ademds incorpora
cashless”, nos adelanta Luca.

Este monedero ha sido com-
pletamente redisefiado a partir
del modelo anterior Profit e
incluird todas las caracteristicas
cashless del sistema Engine Plus,
tanto en version llave Key como
en tarjeta Mifare o Legic, ade-
mds de incluir un médulo de
validacion de monedas de gran
precisién v fiabilidad y un nuevo
sistema de sensores magnéticos
para el control de las monedas
en los tubos. “Estamos seguros
de que Unica va a afadir un
valor significativo al operador
que quiere invertir en tecnolo-
gia para ser capaz de tener las
ventajas de un producto con
todas las caracteristicas de cas-
hless y un monedero de cam-
bio de gama alta”.

EL MONEDERO
SIGUE SIENDO
ELREY Y SE
ENCUENTRAEN
NUESTRO PAIS EN
CASITODAS LAS
EXPENDEDORAS

No serd el Unico monedero
diferente que podremos ver
este afio en nuestro pais. Auto-
mated Transactions se encuen-
tra en negociaciones para la
introduccion de un modelo en
nuestro pais tras la celebracién
de Venditalia. "Desde Automa-
ted Vending actualmente no
ofrecemos monederos. De
todas formas conocemos
ampliamente toda la tecnologia

que ofrecen y aunque no pre-
sentan grandes innovaciones
-comparados con otros siste-
mas v la aplicacién que tienen
en el mercado-, a nosotros
siempre nos gusta escuchar las
necesidades de nuestros clien-
tes e intentar aportar solucio-
nes, por lo tanto creemos que
aln hay recorrido en este senti-
do para poder ofrecer nuevas
soluciones mediante el mone-

dero”, nos adelanta el méximo
responsable de Automated
que, por otra parte, basa el
grueso de su negocio en la dis-
tribucién de billeteros.

De mds nunca estd recordar
que los monederos siguen
teniendo mds seguidores que
detractores porque son los que
mejor se han adaptado tradi-
cionalmente a un negocio
como la venta y distribucidn
automaticas relacionadas con la
alimentacion. Por los precios
que se manejan en los produc-
tos del vending, en una gran
mayorfa inferiores o rondando
el euro, y porque es raro que
alguien no lleve una moneda
para acceder a una mdquina,
han sido siempre la pareja per-
fecta de las expendedoras.

Pero sus virtudes son tam-
bién sus defectos en la progre-
sién de un vending que quiere
llegar a otra oferta, de mds cali-
dad o de otros productos mds
caros, para un publico que
maneja otros dispositivos y que
mira las monedas con recelo
por ser mas incomodas. Asf que,
como se ha dicho muchas
veces, no desaparecerdn por-
que son el alma del vending,
pero van a tener que aprender
a convivir con la competencia y
el operador es el que deberd
valorar la facturacién que obtie-
ne por una y otra via para darle
la importancia que se merece
en cada ubicacion.

LOS BILLETEROS ANTE UNA
NUEVA ACTUALIZACION

Entre la mecénica y la tecno-
logfa estdn los lectores de bille-
tes. En el vending se han intro-
ducido con relativo éxito y, por
ejemplo, son imprescindibles en
las mdquinas de tabaco. Con
ellos se recauda mds y también
se asumen mas riesgos por par-
te de los operadores ante posi-
bles problemas de funciona-
miento o debido a las falsifica-
ciones.

Los fabricantes han ido per
feccionando los sistemas, hasta
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tal punto que la velocidad de
respuesta es casi inmediata, la
aceptacion de los billetes es
practicamente total a pesar de
que estén arrugados, doblados,
etc, y la seguridad ha llegado a
unos estdndares muy finos fren-
te ala deteccidn de anomalias.Y
en estos tres aspectos se sigue
avanzando por parte de las
empresas.

También por parte de las
administraciones.Y es que este
afo se pondrd en circulacion un
nuevo billete de la Serie Europa.
Concretamente el de 10 euros
y para el 23 de septiembre,
fecha en la que se espera que
todos los equipos estén prepa-
rados para aceptarlos y que no
ocurra lo sucedido el pasado
afio con la denominacién de 5
euros que tantos inconvenien-
tes generd en ciertos lugares,
con importante incidencia en
[talia y también en Espafia.

;Falta de previsidn, falta de
informacion, falta de financia-
cién? Las causas fueron muy
diversas, pero la responsabili-
dad final se ha atribuido al ope-
rador que es quien finalmente
estd de enlace entre el fabrican-
te y el consumidor a través de
su mdquina. Este afio la actuali-
zacion es una innovacién mds
en la gran familia de los billete-
ros y en ello se trabaja desde
inicio de afio, momento en el
que se pusieron a disposicidn
de las empresas los billetes de
prueba.

Ya prdcticamente se han
puesto a punto todos los soft-
ware del mercado por lo que,
de nuevo, es el momento de
llevarlos a la calle. “Nuestro
partner, Innovative Technology,
lleva muchos afios desarrollan-
do lectores de billetes y mantie-
ne una relacién constante con
el Banco Central Europeo.
Nuestros ingenieros se despla-
zan constantemente a la sede
del Banco Central para poder
realizar todo tipo de pruebas y
tests con nuestros productos vy

cualquier variacidn que se pro-
duzca con los billetes. Las facili-
dades dadas por esta entidad
siempre han sido muy altas”,
admite Genis Cata que ademds
asegura que Innovative Techno-
logy lleva trabajando en la nue-
va actualizacién des del pasado
mes de enero. “Tendremos
dicha actualizacién lista antes
del mes de Agosto y como
siempre serd sin coste para el
operador. El operador podrd
descargarse el archivo de nues-
tra pdgina Web y mediante el
programador de campo DA3
realizar la actualizacién”.

La Unica inversidén que van
ha tener que hacer los clientes
de Automated, en el caso de
aquellos que adn no dispongan

del programador DA3, serd en
la adquisicién del dispositivo.
“Comentar que este dispositivo
tiene un coste muy bajo y des-
de Automated Vending vamos
ha hacer todo lo posible para
que este coste se minimice al
méximo con algln tipo de pro-
mocidn. Por lo tanto, el Unico
coste que deberd asumir el
operador serd el tiempo y des-
plazamiento de sus técnicos
para realizar la actualizacion de
los billeteros en sus mdquinas”.

Desde Coges coinciden en
apuntar la mayor colaboracién
ofrecida por el Banco Central
de Espafia en esta ocasién. Este
afio nos han proporcionado
muestras de los nuevos billetes
de forma mas sencilla y fluida
que el aflo anterior; aunque la

relacién con las empresas siem-
pre es constante”. En el caso su
lector de billetes Lithos, Coges
también proporciona “la base
de datos de forma gratuita a
todos los clientes. Los operado-
res no tienen que invertir nada”,
al margen del gasto que supone
aplicarlo en cada unidad instala-
daenla calle.

“Nuestro lector de billetes
ya estd siendo probado desde
hace meses con los nuevos
billetes de 10 euros, cuando el

OPERADORES Y
FABRICANTES
COINCIDEN EN
APUNTAR QUE
LOS BILLETEROS
PROVOCAN UN
AUMENTO DE LA
FACTURACION
EN LAS
EXPENDEDORAS
QUE ROZA EL 30%

billete vaya a salir al mercado en
septiembre, nuestros clientes
tendrdn a su disposicidn la base
de datos actualizada . Ademds ,
Lithos es ahora capaz de alma-
cenar hasta 200 caras de los
billetes de banco y gracias al
puerto USB sdlo necesita unos
segundos para actualizarlo, por
lo que el nuevo billete no debe
preocupar a los operadores”,
explica Magnabosco.

Un coste que varfa segin el
operador, rondando los 10-30
euros por maquina en algunos

casos, un obstaculo que muchos
ponen como principal escollo
que puede dificultar la actuali-
zacion de todos los equipos en
la fecha prevista.Y es que aun-
que ahora haya mds informa-
cién al respecto, hay empresa
que no pueden permitirse esta
inversion en tiempo y dedica-
cién de un técnico. Aln asi, al
final, no queda mds remedio
que hacerlo y cuanto mds se
tarda mds ventas se pierden y
mds se tarda en recuperar el
desembolso.

Otro problema afiadido es
que el afio que viene llegard la
tercera denominacién de la
serie, la del billete de 20 euros y
asf sucesivamente hasta que se
completen todas, una progre-
sién que no se entiende desde
muchos sectores y que en el
caso del gerente de Prodelfi se
critica de manera directa. “Me
parece un coste extra innecesa-
rio el lanzamiento por etapas’”.

DE LAS TARJETAS
DE CREDITO Y SUS
IMPEDIMENTOS AL
SISTEMA TOTAL

Las tarjetas de crédito son
una férmula de pago extrema-
damente comun en cualquier
negocio. Sin embargo, en el
vending se ha encontrado
importantes impedimentos.
Una vez mds acudimos a los
propios precios de los produc-
tos que se expenden v la rela-
cién con las comisiones banca-
rias. El beneficio en algunos
casos no cubre los gastos que
genera tener el servicio con su
mantenimiento y su conexion
por lo que la implantacion se ve
complicada.

“Una tarjeta de crédito es
una herramienta valiosa para
ciertos tipos de ubicacion, pero
en general es muy complicado
para el sector del vending , por-
que va a incluir nuevos actores
como los bancos y nuevos obs-
tdculos, tales como los de comi-
siones . Es evidente que cual-

1/ medios de pago / hostelvending



medios de pago / hostelvending

. +

PAagO / hostelvending

quier limite a estos costos ayu-
da, pero siempre y cuando se
mantengan la difusion de esta
tecnologfa sigue siendo dificil”,
apostilla Magnabosco.

La decisién de la Comision
Europea de poner Iimites a las
comisiones que se cobran por
el uso de la tarjeta ha abierto
nuevos horizontes y al menos
se ha acogido pensando en
positivo. Con Luca coincide el
responsable de Automated que
estd convencido de que esta
medida tendrd repercusidn
para el vending.“Tenemos que
ver todo aquello que se consi-
gue y cuando se va a materiali-
zar. Nosotros estamos luchan-
do constantemente con nues-
tro partner Deutshe Telekom
para minimizar las comisiones,
pero también entendemos que
las transacciones conllevan un
coste y es muy dificil eliminar
por completo las comisiones.
Estamos hablando de transac-
ciones bancarias y para los ban-
cos también es un negocio nue-
vo y deben entender las necesi-
dades del sector”.

Aln asf, como hemos dicho
es un método muy usado por
los ciudadanos y ejemplos cla-

ros de su utilidad los vemos en
los cajeros de los aparcamientos
en los que tenemos la posibili-
dad de pagar con tarjeta, tam-
bién en mdquinas que venden
productos de mayor cuantia e
incluso en las cldsicas de snacks
y refrescos.

“La tarjeta de crédito es la
uUnica tecnologfa alternativa al
sistema tradicional sin dinero
en efectivo que ya tiene una
difusion sdlida. Coges, de hecho,
estd presentando los lectores
de tarjetas de crédito en ltalia y
en Espafia y luego en otros pai-
ses. El sistema lo usaremos para
comprar productos de la
mdquina expendedora y tam-
bién para recargar las llaves o
tarjetas. Coges Engine estd dise-
fiado para potencialmente
poder ser conectados a cual-
quier tipo de nueva tecnologfa,
incluyendo NFC, y Coges estu-
dia muchas posibilidades de
desarrollo futuro”.

Al final es una tecnologfa
que se ha asociado a otras utili-
dades y que ha avanzado a
pesar de los impedimentos ini-
ciales. La combinacion de pres-
taciones es la férmula que eli-
gen la mayorfa de los fabrican-

LA TARJETA DE
CREDITOES LA
UNICA SOLUCION
DE PAGO CASHLESS
QUE YA TIENE

UN AMPLIO
RECORRIDO Y UNA
SOLIDA DIFUSION
EN EL VENDING

El mévil como medio de pago genera el doble

de gasto entre los consumidores

En la venta y distribucidn
automadticas todavia se mira
de lejos el pago a través del
movil a pesar de que ya hay
tecnologia suficiente para
integrar estar férmula con
todas las garantias.Y es que
aun es un recurso que los
consumidores no han adopta-
do en su cotidianidad, estando
su uso restringido a segmen-
tos de poblacién muy concre-
tos.

Un nuevo estudio vuelve a
poner de manifiesto cudles
son los motivos por los que el
pago mediante el teléfono no
despega y se iguala al de la
tarjeta. The Consumer View
of Mobile Payments’ realizado
por Bain & Company achaca
esta lenta adopciodn a la des-
confianza que todavia genera.
entre los usuarios

El estudio se ha realizado
en EEUU, Reino Unido, Fran-

cia, Alemania y Espafa entre
mds de 25.000 participantes y
a pesar de que casi la mitad
de ellos y el 70% en el caso de
los pafses europeos son cons-
cientes de las opciones de
pago por mdvil existentes,
sélo uno de cada cuatro estd
dispuesto a usar su dispositivo
telefénico para su uso en las
transacciones habituales.
Aqui reside la principal tra-
ba a la que se enfrenta esta

tes parg, al final, intentar inte-
grar todas las férmulas cashless
en un unico sistema. Hay mds
en comun entre ellos que sus
diferencias y por esta versatili-
dad se decantan las empresas
que ahora tienen como objeti-
vo hacerle ver estas ventajas al
operador, al que ya estd con-
vencido de invertir en tecnolo-
gfa, y también -lo que es mds
dificil- al que no maneja si quie-
ra los sistemas de telemetria.
“El reciente desarrollo de
métodos de pago alternativos
al efectivo -principalmente lec-
tores de tarjetas de crédito-,
supone un importante incenti-
vo para la convergencia de la
telemetrfa y los pagos cashless,
tanto a nivel de hardware como
de servicio. De hecho, una vez
se tiene una mdquina vending
conectada por motivos de tele-
metria o pago, tiene todo el
sentido evitar duplicados en
términos de hardware y conec-
tividad”. Estos son los motivos
que esgrime Nicola Scardi para
la entrada de Moneytor en el
vending."En términos generales,
si un operador de vending quie-
re ofrecer una alternativa al
efectivo, la Unica opcién real-

tecnologia que, por otra par-
te, presenta unos datos muy
positivos para el consumo, ya
que el gasto que realizan los
usuarios que si emplean su
mdvil para el pago duplica el
de los que no lo utilizan en el
caso de Estados Unidos v las
Islas Britanicas y entre un 30%
y un 60% en Francia, Alemania
y Espafia.

La privacidad vy la seguri-
dad del método son los moti-
vos que esgrimen aquellos
que no estdn dispuestos a
adoptar esta nueva opcién de
pago, elevando el rechazo
hasta el 40% por esta justifica-

mente viable es instalar un PDV
fisico (lector de tarjetas) en
cada mdquina vending. Pero
esta opcidn tiene varios incon-
venientes que dificultan una
amplia difusion del sistema,
principalmente debido a los
costes financieros y operativos
que implica”, resalta.

Es por estos motivos por
los que la empresa se lanza a
una nueva aventura de la que
dard buena cuenta durante
Venditalia. “Tras estudiar deta-
lladamente la situacién, decidi-
mos que era el momento de
dar un paso al frente: crear una
solucién sencilla y econdmica
basada en un Unico dispositivo
multi-funcién, capaz de sopor-
tar tanto pagos cashless como
telemetrfa al mismo tiempo, sin
necesidad de instalar un lector
de tarjetas en cada mdquina y
con costes operativos muy
bajos. Millones de consumido-
res usan sus tarjetas de crédito
a diario para comprar bienes
en internet. No vemos por qué
no harfan lo mismo, simple-
mente realizando una llamada
o usando una App para com-
prar snacks o recargar su llave

cién para no adoptar el pago
a través del movil.

Salvada esta circunstancia,
hay factores en el estudio que
invitan a pensar en el rdpido
crecimiento en la adopcidn
del pago de las compras por
medio del mdvil en los proxi-
mos afos.

El primero de ellos es que
cada vez mds consumidores
utilizan sus mdviles para cues-
tiones financieras. La tasas de
crecimiento anual de la banca
movil supera el 59% en los
dltimos cuatro afio, frente al
35% de la banca online.

También encontramos la

USB u otros sistemas de prepa-

go".

“Ofrecemos a los operado-
res la oportunidad de acceder
a un paradigma totalmente
nuevo, dando a los consumido-
res, tanto en lugares publicos
como privados, la opotunidad
de comprar incluso cuando no
llevan efectivo. En principio, ya
que nuestro sistema permite
tanto transacciones puntuales

intencién de compra de estos
ciudadanos entrevistados. Si
bien sdlo entre el 3%y 7%
habfa empleado el mdvil algu-
na vez para formalizar un
pago, hasta el 27% se manifes-
taba abiertamente partidario
de probar.

Hay disposicién para com-
plementar la tarjeta de crédi-
to vy el efectivo con las solu-
ciones moviles que ahora mis-
mo hay en el mercado, por lo
que es tarea de la industria de
los medios de pago y los ban-
cos transmitir las virtudes de
esta férmula y hacérselas ver
al consumidor final. No sélo

ENTRE LOS
FABRICANTES DE
MEDIOS DE PAGO
SE APUESTA POR
UNA SOLUCION
INTEGRAL QUE
INCLUYA TODOS
LOS SISTEMAS
QUE HAY EN EL
MERCADO

como la creacidn de un
e-wallet (monedero electréni-
co), en un futuro cercano
podriamos incluso ver a los sis-
temas de prepago como una
herramienta del pasado”, resal-
ta Scardi.

La apuesta total también es
la alternativa por la que se
decanta Automated.“En Auto-
mated Vending nos gusta la tec-
nologia e innovacién y por lo
tanto estamos ofreciendo una
solucién en el pago sin efectivo
que nos permite utilizar todas
las tecnologfas disponibles.
Nuestra solucién con Deuts-
che Telekom permite el pago
con tarjeta de crédito, con
NFC o bien e-wallet. Actual-
mente ya tenemos la solucidn
integrada también con la tele-
metria de Vendon. Hemos
apostado por la tecnologfa de
Deutsche por su dmbito inter-
nacional, porque disponen de
licencia bancaria y por lo tanto
pueden ofrecer una solucién
segura vy fiable para toda la
zona SEPA y también por su
capacidad tecnoldgica”, aclara
Genis que también nos da
como exclusiva su negociacién

se debe hacer referencia a la
rapidez, el acceso en tiempo
real al control de toda tran-
saccion o las posibilidades de
promociones y descuentos
que se pueden promover; sino
sobre todo la seguridad que
entrafian los sistemas.
Proporcionar ofertas de
consumo a medida adaptados
a las necesidades especificas
de los consumidores es fun-
damental para los bancos y
proveedores de pago alterna-
tivos que buscan una mayor
participacion en el mercado.
Bain identifica entre cinco
y siete segmentos diferencia-

dos de consumo en cada uno
de los cinco paises estudiados.
Cada uno de ellos da un valor
diferente a caracteristicas
como la seguridad, la comodi-
dad, las ofertas o la experien-
cia de compra.

Las propuestas deben
empezar por satisfacer al
publico mds dispuesto, entre
ellos los compradores por
impulso y los denominados
one-stop donde encontra-
mos a los usuarios habituales
del vending, para después
intentar conquistar a los con-
sumidores que se hallan en el
otro extremo.
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con Deutsche para poder ofre-
cer la solucién completa a los
operadores mediante un
modelo de negocio distinto al
actual “con grandes beneficios”.

En Prodelfi apuestan por
dotar al mercado de soluciones
flexibles para que el operador
pueda elegir la forma de pago
mds adecuada para cada maqui-
na."“Somos una empresa nacio-
nal frente a grandes multinacio-
nales por lo que nuestro esfuer-

zo en desarrollo es proporcio-
nalmente muy superior.
Debemos, por tanto ofrecer a
nuestros clientes las ltimas tec-
nologfas, pero con un trato cer
cano que nos permita esa flexi-
bilidad que el operador necesi-
ta para cubrir las cada vez mds
exigentes demandas de sus
clientes. Nuestros productos
estdndar cubren muchas de
estas demandas pero cuando el
cliente va mds alld hacemos

NO HAY
DEMASIADAS
PREVISIONES DE
LANZAMIENTOS
EXCLUSIVOS PARA
ESTE ANO

desarrollos a medida para
adaptar nuestros productos.
Esta es nuestra gran ventaja
competitiva. Nuestro slogan
TECNOLOGIA AMIGA inten-
ta mostrar este concepto”.

Es la filosofia que han inten-
tando transmitir con Prodelfi
Online, un producto que “per-
mite a cualquier plataforma
conectarse y realizar ventas en
remoto sobre cualquier mdqui-
na. Esté donde esté y tenga la
conexién que tenga. Es una
soluciéon que permite a cual-
quier actor y desarrollador de
aplicaciones el utilizar el ven-
ding como plataforma de venta
o suministro de todo tipo de
productos. Ademds, Prodelfi ha
desarrollado su propia solucién
para venta on line y pago con
tarjeta de crédito y suministro
de EPIS".

ENTRE EL FUTURO Y LAS EXPECTATIVAS

En todas las incursiones
que hemos realizado a los
medios de pago, lo que ha
quedado claro es que el avan-
ce se estd produciendo y los
sistemas cashless mds innova-
dores y que implican el uso de
monederos electrénicos y
teléfonos mdviles, al margen
de las dudas que genera el
NFC -tecnologfa basada en el
contactless- que como se
encarga de recordarnos Scar-
di no ha cumplido con las
expectativas que se habfan
generado y que responde a
numerosas razones que han
quedado constatadas a lo lar-
go de estos afios, van a llegary
se van a implantar en el ven-
ding como lo estdn haciendo

en otros canales.

La rapidez de la transfor-
macion depende del opera-
dor que cada vez se muestra
mds confiado en las propues-
tas que se ofrecen desde las
compafifas mds importantes
del sector de los medios de
pago. Bien es verdad, como
sefala Genis Cata, que la situa-
cién tampoco es la mds propi-
cia para hacer las inversiones
que este paso requiere, pero
no hay duda de que “a medio
plazo estos sistemas acabardn
imponiéndose” porque es lo
que demanda el mercado, los
consumidores que si en algu-
nos casos se adaptan a lo que
se les ofrece en el mercado en
otros son capaces de tumbar
una industria o un segmento o
una empresa, si no es capaz de

cumplir con sus exigencias
para el consumo.

No es una coletilla, sino
una realidad. Los ciudadanos
cada vez llevan menos cash en
el bolsillo y mds alternativas
para pagar y comunicarse, un
concepto que también va muy
ligado a los propios medios de
pago.

Al final hablamos de valen-
tfa y acierto a la hora de elegir.
“No puede haber progreso
sin riesgos, pero hemos esta-
do escuchando atentamente a
los operadores mientras con-
ceblamos nuestra solucién
cashless. Puede considerarse
que los operadores de ven-
ding son cautos en lo que a
innovacion se refiere, pero
también tienen los pies en la

medios de pago

tierra, y tenemos bastante
seguridad de que apreciardn
las ventajas que aportan” las
nuevas propuestas.

El clima general que reina

entre las empresas de medios
de pago es la confianza en
todo lo que suponga transfor-
mar el vending hacia una canal
mds versatil y completo.Y esto
pasa también por intuir un
afio que serd mejor que los
anteriores para los operado-
res, bdsicos para que se pro-
duzca movimiento.

2014 puede que no sea un

afio en el que veamos mucha
cantidad de producto nuevo,
pero las pocas sorpresas que
van a darse y que vamos a
poder ver en Venditalia tienen
muy buena pinta.

Nuevos Bocaditos Receta Ibérica
Sabor Jamoén y Tomate

www.velarte.com

+ info

Nuovi Stuzzichini di pane croccante PataNegra
al prosciutto e pomodoro
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ALIMENTARIA - Barcelona

Lo saludable se consolida

Mucho producto, mucha innovacién y
muy buenas perspectivas comerciales. Ali-
mentaria 2014 afronta su recta final consoli-
dando la propuesta saludable que ha presidi-
do la mayor parte de las novedades presenta-
das. Aunque hemos podido ver muy poco
vending en presencia y realmente muy poco
OCS para el tamafio de la muestra, las posibi-
lidades para ampliar la oferta alimentaria en
las mdquinas expendedoras es inmensa. Fisi-
camente, solo las mdquinas de Nostrum con
tecnologia de GPE Vendors y Prodelfi v los

r

pulceria, confi|
¥ panadaria

sdndwiches de La Selva ha representado al
sector como canal de distribucién, mientras
que entre los grandes fabricantes Saeco ha
sido el maximo exponente. Entre las marcas
de café si ha habido méds particip acién cen-
trando la mayoria de los esfuerzos en el canal
Horeca.

Sin embargo, de productores con innova-
ciones que pueden encajar en el vending
hemos perdido la cuenta. Confirmamos esa
tendencia hacia la "snackficacién” que se
anunciaba en los lanzamientos de Innoval, for-

matos empaquetados, monodosis, envases

de Ultima generacion para frutas, verduras,

carnes, embutidos. ..

Nice Fruit ha sido la ganadora en la cate-
gorfa de congelados v ha conseguido también
otras distinciones como la mejor innovacién
para el canal horeca -hosteleria, restauracion
y catering-;y como producto que marca ten-
dencias en placer; salud y confianza, y practici-
dad. El sistema patentado por Nice Fruit
“garantiza que la fruta, una vez descongelada,
mantiene el mismo aspecto, olor, sabor y vita-
minas que recién cogida del drbol”. Le sigue
en el ranking de premiados, Nestlé Espaia
que ha obtenido cuatro Premios Innoval.
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HOSTELCO - Barcelona

Nuevos formatos de negocio y mas
internacionalizacion centran Hostelco 2014

Hostelco 2014
reunird productos, ser-
vicios y actividades que
permitirdn a los profe-
sionales del sector
ampliar sus conoci-
mientos, recibir infor-
macién de la mano de
expertos y encontrar
no solo nuevos pro-
ductos, sino ideas crea-
tivas y propuestas de
formatos innovadores
de negocios.

El salén se celebra-
rd del 20 al 23 de octu-
bre en el recinto de
Gran Via de Fira de
Barcelona simultdnea-

L

mente al Férum Gas-
tronomic.En ocasién de su deci-
moséptima edicién, Hostelco
reunird la oferta de
equipamiento para restaura-
cidn, hotelerfa y colectividades
de empresas nacionales e inter-
nacionales.

Paralelamente, propondrd
diversas actividades divulgativas
e interactivas cuyo objetivo es
el de inspirar el cambio que el
sector busca. Segin la directora
del certamen, Isabel Pifiol “esta-
mos disefiando no sélo una
exposicion comercial, sino una
completa plataforma de pro-
ductos, conocimiento, experti-
se, orientacién y networking al
servicio de un sector que
explora constantemente nue-
vos conceptos vy vias de nego-
cio”.

Jordi Roure, presidente de
Hostelco y de la Federacidn
Espafiola de Asociaciones de
Fabricantes de Maquinaria para
Hostelerfa, Colectividades e
Industrias Afines, FELAC, asegu-
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ra que “empieza a notarse un
moderado optimismo en el
sector, debido sobre todo al
repunte del turismo vy a la bue-
na salud de las exportaciones. El
producto espafiol es muy apre-
ciado en el mercado exterior
tanto por su buena relacion cali-
dad precio como por su alto
componente tecnoldgico y de
disefio”.

Una de las novedades de
este afio serd el Dynamic Res-
taurant Area que reunird la
recreacion de diversos concep-
tos de restauracion comercial y
social. Los restaurantes y la coci-
na seran equipados con mobi-
liario, decoracidn vy
equipamiento de los propios
expositores de Hostelco. Por
otro lado, el espacio Trends &
Innovations se convertird en la
zona de exposicién de los pro-
ductos mds innovadores pre-
sentados por los expositores.

La incorporacién del sector
del fitness es otra de las nuevas

ia hﬁ!w‘an
g da
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iniciativas del salén que amplia-
rd asf su oferta. Contard con la
presencia de las principales
empresas del sector y con la
exposicidn de dos “espacios fit-
ness” diseflados especialmente
para los hoteles.

Hostelco volverd asimismo a
convertirse en centro de divul-
gacion sectorial de la mano del
Hospitality Industry World
Congress, que reunird en Barce-
lona a los mds destacados
expertos nacionales e interna-
cionales del dmbito de la hote-
lerfa al que se sumaran, por pri-
mera vez, los de restauracion,
fitness, wellness y café.

El evento contard con diver-
sos formatos de encuentros
interactivos entre profesionales
como las keynotes, los lunch
networking o el servicio de

-

mentoring que llevardn a cabo
diversos especialistas orientan-
do en sus negocios a los empre-
sarios que asf lo requieran.

En el marco del certamen,

tendrd lugar la entre-
ga de los premios
“Hospitality Industry
Awards" que se con-
cederdn alas empre-
sas mds innovadoras
en disefio, funcionali-
dad, sostenibilidad y
construccion. Final-
mente, las activida-
des del Area Café y
Expolimp completa-
rdn la oferta del
evento.

AUMENTO DE
LA PRESENCIA
INTERNACIONAL
En estos momen-
tos, el porcentaje de
empresas extranjeras que ya
han confirmado su presencia en
Hostelco es superior al del mis-
mo periodo de contratacidn de
la convocatoria de 2012. El
incremento se debe sobre todo
al especial interés que estdn
mostrando las empresas italia-
nas, seguidas por las alemanas,
mientras el nimero de firmas
procedentes de UK, Turquia o
Portugal se mantiene estable.
“Aunque nuestro mercado
natural sea Espafa y Europa”
afirma Isabel Pifiol “nuestra
campafia comercial se extiende
€en zonas con economias emer-
gentes como Oriente Medio,
Latinoamérica, Norte de Africa
y Asia. Esto es posible gracias a
un nuevo equipo comercial que
participa en las mds importan-
tes ferias internacionales de
hostelerfa para explicar tanto a
los expositores como a los
buyers potenciales cudles son
las grandes ventajas y oportuni-
dades que ofrece Hostelco”.

ferias / hostelvending

CHINA INTERNATIONAL VENDING - China

Medio ambiente y alimentacion en Envifood 2014

Madrid unird del |1 al 13 de junio Ali-
mentacion y Medio Ambiente, en la prime-
ra edicion del Envifood meeting point, que
nace con un doble objetivo. Por una parte,
establecer un punto de encuentro especifi-
co que permita mostrar las soluciones
medioambientales a las empresas del sector
de la alimentacién poniendo en contacto,
de forma directa y sin intermediarios- a las
empresas de soluciones ambientales v al
sector de la alimentacién y bebidas.

Por otro lado, pretende representar un
foro de reflexion en el que debatir los prin-
cipales temas de actualidad en materia
medioambiental que afectan a la industria
alimentaria. EI Saldn, que se desarrollard en
la Feria de Madrid, es organizado por IFE-
MA, conjuntamente con FIAB, Federacidn
Espafiola de Industrias de la Alimentacién y
Bebidas.

Este punto de encuentro tiene la finali-

dad dltima de reunir en un solo espacio a
profesionales del medioambiente, que pue-
dan ofrecer soluciones a medida a las
empresas del sector de la alimentacion, y
crear un debate en torno a las mejores
précticas medioambientales llevadas a cabo
en el sector, promoviendo el intercambio
de conocimiento y experiencias entre
ambos sectores. De esta manera, se preten-
de conocer més profundamente y de forma
directa las dreas de mejora y necesidades
en materia de medio ambiente del sector
de la alimentacidn. En ese sentido, se pre-
sentardn soluciones ajustadas a las empre-
sas alimentarias y se facilitardn reuniones
B2B entre empresas seleccionadas de
ambos sectores.

En paralelo a las actividades de networ-
king, el Envifood meeting point acogera el
congreso ‘Alimentamos un futuro sosteni-
ble: Retos ambientales de la industria ali-

mentaria a 2020 en la que se debatirdn los
temas estratégicos de sostenibilidad medio-
ambiental que afectan al sector y se desa-
rrollard en cinco sesiones:

-Retos Ambientales de la Industria de la
Alimentacién y Bebidas

-Sostenibilidad ambiental: cdmo medir y
cémo comuni car

-El ciclo de vida del envase

-Eficiencia energética aplicada en fébrica

-Mejorando la eficiencia contra el des-
perdicio de alimentos

Las empresas alimentarias podrdn visitar
el drea de exposicién de forma gratuita,
previo registro, y visitar los stands de cada
una de las empresas de soluciones ambien-
tales. Estos stands se han disefiado con un
marcado cardcter operativo de manera que
serdn la mesa de trabajo en la que empresa
visitante y empresa expositora pongan en
comun necesidades y soluciones.

RIMINI - Milan

Rimini ya huele a café
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Representantes de la indus-
tria del café de todo el mundo
se reunirdn el préximo mes de
junio en Rimini, ltalia, en una
nueva ediciéon de World of
Coffee, uno de los eventos mds
importantes que engloba expo-
sicion de productos, jornadas
formativas y campeonatos pro-
fesionales.

Se llevard a cabo en el Cen-
tro de Exposiciones de Rimini
del 10 al 12 de junio organizado
por la Specialty Coffee Associa-
tion of Europe que prevé, como
en ocasiones anteriores, mds de
5.000 visitantes y 200 empresas
expositoras de 50 paises.

En la exposicién se pondrdn
de manifiestos los aspectos mds
importantes del proceso de
produccion, desde la plantacién
hasta la taza. Acudirdn los princi-
pales paises productores y se
mostrardn las Ultimas tecnolo-
gias aplicadas al café, asi como
las Ultimas tendencias relaciona-
das con el consumo v los pro-
ductos que estdn asociados al
café.

Se habilitardn dreas para las
demostraciones v las degusta-
ciones, asi como espacios para
las industrias asociadas de confi-
terfa, heladerfa, alta cocina, pana-
deria, etc., que por primera vez

estardn juntos en Rimini.

Tres serdn los campeonatos
internacionales que se disputen
durante los dos dias: el Mundial

de Baristas, el Mundial de Tueste
de Café y el Mundial de Servicio.
En ellos se pondrdn a prueba las
habilidades de los profesionales
que se dedican a preparar y ser-
vir el café a lo largo de todo el
mundo. Los mejores de cada

pafs estardn en las finales de
estos torneos que cada vez
mueven mds expectacion.

Por dltimo, la formacién serd
la impartida por la Specialty
Coffee Association of Europe.

Rimini se convertird estos
dias en la capital mundial del
café acogiendo un buen nime-
ro de eventos paralelos y activi-
dades de todo tipo.

49/ trade shows / hostelvending



ferias / hostelvending

CHINA INTERNATIONAL VENDING - China

China International Vending & OCS Show 2014
hace un nuevo llamamiento a expositores y visitares

Este afio la China International Vending &
OCS Show quiere romper fronteras y con-
tar con mds empresas Y visitantes interna-
cionales y por eso hace un nuevo llama-
miento a la participaciéon de empresas y
profesionales del sector: El objetivo es supe-
rar los 29 expositores internacionales de la
dftima convocatoria.

La muestra se celebrard del 25 al 27 de
septiembre en el Shanghai World Expo
Exhibition & Convention Center: Estd patro-
cinada por la Federacion China de Industria
y Comercio y cuenta con el apoyo de las
principales asociaciones sectoriales tanto
europeas como americanas, colectivos que
por otra parte centrardn el programa de
conferencias.

Asi, Rod Nester, miembro de la Junta
Directiva de la NAMA y presidente de Smi-
th Vening Corp. hablard sobre la situacion
actual del mercado del vending en Estados
Unidos, mientras que Javier Arquerons, pre-

sidente de ANEDA dard datos sobre la
industria espafiola y las posibilidades asocia-

cién que existen.

En la misma linea irdn las intervenciones
de Michal Piotrowiak, miembro de la EVA 'y
Director General de Mastercup Vending, y
Zhengchun Zheng, director general de Tai-
pei Vending Machine Association que diser-

tard sobre las opciones de negocio que se
vislumbran en Taiwan.

La edicién de 2013 consiguid atraer a
7421 compradores y visitantes profesiona-
les, incluyendo 6.777 visitantes chinos -91%-
y 644 visitantes internacionales -9%- que lle-
garon de 40 paises con Japdn, Rusia, Malasia,
Corea del Sury Singapur a la cabeza.

Los organizadores de la feria confian en
la capacidad de crecimiento que tiene el
mercado chino para que el vending pueda
crecer en Oriente impulsado por el buen
funcionamiento de su economia y los datos
que ya cosechan tanto el mercado de la
venta y distribucidn automdticas como el
OCs.

Segln sus previsiones en 5 afios, como
méximo, China pasard a ocupar el tercer
lugar en el mundo, solo por detrds de Esta-
dos Unidos y Japén. Sin duda es un destino
a tener en cuenta para cualquier empresa
que quiera impulsar su internacionalizacion.

SALAIA - Madrid

SalAIA se traslada al Hotel NH
Eurobuilding de Madrid

SalAlA, el Unico saldn especifico de pro-
ductos y servicios para alergias e intoleran-
cias alimentarias de Espafia, ha cambiado de
ubicacion y se celebra este afio, los dias 6 y
7 de junio en el Hotel NH Eurobuilding de
la calle Padre Damidn 23 en Madrid.

En ediciones anteriores se habfa desa-
rrollado en el Hotel Convencidn de Madrid,
pero este afio la organizacion se ha decan-
tado por un lugar mds amplio y luminoso en
el que las empresas expositoras podrdn
presentar sus productos, de calidad y vy
libres de trazas de alérgicos.

Como en ediciones anteriores, SalAlA
serd un punto de encuentro y plataforma
de negocio para productores y profesiona-
les del sector, siendo el mejor escaparate
para el amplio abanico de oferta de pro-
ductos dirigidos al creciente colectivo de
consumidores de productos libres de alér-
genos: gluten, PLV, huevo, lactosa, frutos
secos, legumbres, conservantes. ..

SalAIA es un salén dirigido bédsicamente
al publico final afectado, pero también susci-
ta el interés de grandes superficies, tiendas
especializadas, nutricionistas y profesionales

de la salud, catering de colectividades,
hostelerfa hospitalaria y canal Horeca.

Como no el vending tiene la oportuni-
dad de ver cudles son las tendencias que
impulsan este segmento de alimentacion
para seguir incorpordndola de manera pun-
tual en muchos casos o de manera especia-
lizada como ya hacen varias empresas que
en sus mdquinas sélo dispensan productos
aptos para personas con alergias alimenta-
rias. En esta edicidon, ademds del ya tradicio-
nal programa de ponencias impartidas por
los mds prestigioso profesionales, como
novedad el Salén contard con actividades
paralelas y alternativas a la exposicion como
el show cooking que realizard la marca
Kaiku con el apoyo de Balay o talleres para
nifios de fondant sin gluten.
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LE FORUM VENDOR SHOW - Monaco

El Foro de la DA da el salto al formato expositivo

Después de 10 afio de vida, el Forum de
la DA cambia el formato y da el salto a la
organizacion de una exposicién comple-
mentaria a las jornadas de conferencias.
Nace ‘Le Forum Vendor Show' que se desa-
rrollard del 18 al 20 de septiembre en el
Forum Grimaldi de Mdnaco.

La intencidn de los organizadores es
convertirlo en un evento internacional diri-
gido al profesional en el que se puedan
mostrar las novedades de las empresas, rea-
lizar intercambios comerciales y encontrar
nuevas vias de desarrollo para el crecimien-
to del sector.

Si el mercado francés estd preparado
para absorber dos ferias estd por ver, pero
en principio la apuesta es ambiciosa con
més de 3.000 metros de superficie expositi-
va y una propuesta totalmente distinta a la
de Vending Parfs.

‘Le Forum Vendor Show' es una mezcla
entre congreso y muestra internacional, que
se basa en en la organizacién de conferen-
cias, mesas redondas y talleres para el estu-
dio del mercado del vending tanto en su

presente como en su futuro.

Como en afios anteriores, estd abierto a
todos los actores y empresas de la distribu-
cién y venta automdticas y volverd a acoger
los premios Vend'Or con los que se intenta
destacar el papel de las empresas proveedo-
ras y operadoras en materia de innovacién.

Ademds el evento combina trabajo y
esparcimiento en un ambiente relajado v

distendido. Para ello se han programado dos
cenas profesionales y varias reuniones pro-
fesionales. Se esperan mds de 3.000 visitan-
tes y alrededor de 150 expositores entre
proveedores de producto y fabricantes de
méquinas. Tendrdn espacio tanto las empre-
sas relacionadas con las bebidas y los ali-
mentos como las compafifas tecnoldgicas,
las relacionadas con el OCS vy las de agua.

ASOCIACION EUROPEA WATER/COOLERS - Budapest

Budapest cita de la Industria
Europea de Fuentes de Agua

La Asociacion Europea de Water
Coolers prepara su gran evento del afio que
se desarrollard del 7 al 9 de octubre en
Budapest, Hungria. Lo hace junto a la convo-
catoria de los Premios Aqua, creados para
reconocer las contribuciones mds sobresa-
lientes en marketing y relaciones publicas en
la industria europea del agua y el cooler.

La asociacion ya iniciado la reserva de
espacios, stands que se pueden solicitar des-
de su propia pagina web, desde donde tam-

bién se pueden inscribir las empresas para
optar a los premios, una participacién que
es abierta y gratuita para todos los miem-
bros de la asociacién.

Lo que mds se tendrd en cuenta, en las
diferentes categorfas serdn las iniciativas
dindmicas y con visién de futuro, un marke-
ting que promueva la industria en su conjun-
to y un mensaje claro y recurrente que
atraiga el interés de los clientes. Las catego-
rfas son a la Mejor Pdgina Web; al Producto

mds Innovador; a la Campafia que mejor
promueva la Salud vy el Bienestar; mejor
Campafia de Marketing; y mejor Iniciativa
Verde y Sostenible.

En cuanto a la convocatoria para la Con-
ferencia aln quedan muchos aspectos por
definir Una vez mds se dardn cita los exper-
tos mundiales mds importantes del sector
para compartir sus experiencias y abordar
las Ultimas tendencias en investigacion de
este mercado dindmico.

También se desarrollardn diversos talle-
res, asi como sesiones de workshop al mar-
gen de la propia feria en un intento por
separar cada temdtica para sacar el maximo
partido de cada una de ellas.
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Aneda crea la ‘Noche del Vending’ con intencion
de fortalecer el corporativismo

Aneda abre un nuevo capitulo en su
determinacién por fomentar el corpora-
tivismo vy crear industria. Tras consolidar
las Jornadas ‘Piensa en Vending’' como
punto de encuentro y herramienta
comercial, la asociacién convoca a los
profesionales a celebrar la primera
‘Noche delVending'.

Se desarrollard el préximo 30 de
mayo en el Hotel Melid Avenida de Amé-
rica de Madrid. “Queremos fomentar el
corporativismo, crear un punto de
encuentro distendido entre profesionales,

hacer networking, pasarlo bien todos jun-
tos compartiendo mesa de forma disten-
dida en una noche especial para el ven-
ding, en definitiva queremos hacer sec-
tor”, destacan desde el colectivo.

Estd previsto que acudan mds de 200
profesionales que asistirdn a la cena y
participardn en las diferentes actividades
programadas. Entre ellas destaca la entre-
ga de distintos premios. En concreto,
Aneda ha creado dos, uno ‘Al mérito’ y
otro a‘toda una vida dedicada al vending’
para destacar la figura de aquellos profe-

sionales que llevan mds de 20 afios traba-
jando para el sector:

Ademds, la ocasidn servird para pre-
sentar el video institucional realizado por
la asociacion, asf como el que se distribui-
rd con la intencién de poner en valor el
sector.

El coste por asistir es de 45 euros por
persona e incluye cena, entrada a los
actos, precios especiales hotel, etc. Para
mds informacién pueden contactar con
Aneda.

El servicio de vending de la Alhambra enfrenta a
Caserven con la Junta de Andalucia y Autobar

Alliance Vending gana su primera batalla
en la impugnacion del contrato por el que
Autobar se hizo cargo del servicio de ven-
ding en la Alhambra en el afio 201 I.Tras lle-
var ante lo Contencioso-Administrativo la
adjudicacién del concurso realizada por la
Junta de Andalucia, el Juzgado da la razén a
Caserven obligando al Patronato a anular el
contrato y a la Junta a indemnizar a la parte
demandante.

Asl lo adelantaba el Ideal de Granada el
pasado mes de febrero tras tener acceso a
la sentencia. Desde los servicios juridicos de
la Junta de Andalucfa nos confirman el esta-
do del litigio, asi como la decisidn de apelar
la sentencia en la instancia superior, trdmite
que por el momento deja sin efecto la anu-
lacidn del contrato y la indemnizacidn a la
empresa.

mdquinas en el com-
plejo cultural de la
Alhambra gracias a la
suma de la propues-
ta econdmica y téc-
nica.

Caserven queda-
ba en segundo lugar
con 85,21 puntos,
pero no conforme
con la baremacion
ejercié su derecho
de interponer recurso fundamentandolo en
la proposicidn técnica y mds concretamente
en la inclusién de medios de pago que per-
mitiesen las transacciones a través de tarjeta
de crédito.

En el pliego de condiciones se especifica
lo siguiente: “Prestaciones técnicas de la

de un cristal a la hora
de elegir su compra —
5 puntos y el hecho
de que el médulo de
pago disponga de
pago con billetes — 5
puntos y/o pago con
tarjeta bancaria — 5
puntos. En caso con-
trario, se valorard con
3 puntos la coloca-
cién de una mdquina
para cambio de billetes en monedas junto a
las mdquinas expendedoras-.

En la valoracién se otorgaron los 5 pun-
tos por pago con tarjeta a Autobar; incluyen-
do la expresidn similar para referirse a las
tarjetas-monedero que sf inclufan las maqui-
nas de Demas.
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Objetivo: fomentar la concesion de patentes

La Ley busca fomentar y proteger la
innovacion en Espafia, ofreciendo una alter
nativa atractiva para los interesados que
opten por la via nacional de proteccién de
las invenciones. El Gobierno trabaja en una
nueva norma para agilizar y simplificar el
proceso de concesidn de patentes para la
que acaba de recibir el informe del ministro
de Justicia.

La nueva Ley ofrece a los empresarios, a
los emprendedores individuales y a las insti-
tuciones publicas y privadas espafiolas una
alternativa rdpida y eficaz para proteger sus
innovaciones mediante patentes sdlidas, eli-
minando las desventajas comparativas fren-
te a los solicitantes de la via europea y de la
via internacional.

Entre las principales novedades que
introduce la legislacidn estd la reduccién en
un 50% de la tasa de solicitud y busqueda
de patentes para emprendedores y Pymes.
Asimismo, se modifica el sistema de conce-
sién, estableciendo un Unico procedimiento
con examen previo de novedad y actividad
inventiva, que dard como resultado paten-
tes de mayor calidad y comparables a las de
los paises de nuestro entorno. La implanta-
cién de un Unico procedimiento que des-
emboca en un Unico titulo beneficiard tam-
bién a la seguridad juridica, dado que se tra-
ta de titulos que han superado un doble
filtro: examen sustantivo v posibles oposi-
ciones de terceros.

Los solicitantes tendrdn acceso a infor-
macion relevante que les permitird adoptar
decisiones sobre la posibilidad de, por
ejemplo, patentar en otros paises, con lo
que se permite establecer una estrategia de
internacionalizacién de su empresa.

También se promueve la concesién rdpi-
da de patentes sdlidas. Se reducen las car-
gas administrativas y se aceleran los proce-
dimientos para proteger la innovacion
mediante patentes.

Se armonizan los requisitos formales de
las solicitudes y otros trdmites administrati-
vos con los que ya se aplican en los proce-
dimientos internacionales, eliminando des-
ventajas comparativas. Se aclara, ademas, el
régimen de las invenciones laborales -las
que se producen en el contexto de una
relacion profesional-, simplificdindose su
procedimiento y aumentando la seguridad
juridica.

Se simplifica la regulacién de las denomi-
nadas licencias obligatorias, que son aquellas
que, por razones de interés publico, el titu-
lar de la patente debe dar en todo caso
para evitar que una invencion quede sin
explotar.

Por ultimo, se incluyen expresamente
entre los titulos de proteccién los Certifica-
dos Complementarios de Proteccidn o
CCP Estos titulos de propiedad industrial
extienden por un plazo de cinco afios la
proteccidn otorgada a una patente de un

producto farmacéutico o fitosanitario, para
compensar el mayor plazo de tiempo que
transcurre para estos productos desde que
se concede la patente hasta que se autoriza
su comercializacion.

EL PAPEL DE LA OFICINA ESPANOLA

El Anteproyecto de Ley establece que la
Oficina Espafiola de Patentes y Marcas,
dependiente del Ministerio de Industria,
Energfa y Turismo, serd la Unica institucion
nacional que otorgard la fecha de presenta-
cién a las patentes que se soliciten y serd
también la Unica que otorgard patentes,
garantizando de esta manera la unidad de
mercado. La norma regula también el régi-
men de actuacidn ante esta Oficina.

EN EL VENDING

Las patentes estan ampliamente relacio-
nadas con el vending. En una industria en la
que los sistemas mecdnicos y electrdnicos
son esenciales para su desarrollo, la crea-
cién de procesos novedosos y propios por
parte de las empresas estdn a la orden del
dfa.

En la actualidad, el segmento de medios
de pago es el que mds patentes genera jun-
to a las mdquinas de café. En esta Ultima
industria estd también localizada la de la
cdpsulas Nespresso que tiene enfrentada a
la empresa con importantes compafiias en
todo el mundo.

suzo (B HAPP

La nueva generacion de Monederos de cambio

Sofurions Focused. Techualogy Driven,

& 6 tubos, mdxima capacidad, aumenta su autonomia,

"“El servicio se sigue prestando en las  marca y modelo de mdquinas escogidas Ahora la titular del Juzgado ndmero | de Optimiza la combinacion de tubos necesaria.
méquinas de Demads, del Grupo Autobar,  para su instalacion: 20 puntos -se valorard el Granada ha dado la razén a Caserven, indi- Aceptacian y devolucian de monedas de todas bos paises,
Gran variedad de combinaciones de tubos.

con toda normalidad vy seguird siendo asi
hasta que la decisidn no sea definitiva”, nos
informan desde el Patronato de la Alhambra.

La denuncia se realizé en noviembre de
2011 tras conocerse la resolucién del con-
curso abierto. Con 86,9 puntos Autobar
resultaba ganadora para la instalacidn de 25

hecho de que las mdquinas sean modulares
y se acoplen entre ellos, ofreciendo una
solucidn conjunta y Unica del servicio — 5
puntos. Ademds se tendré en cuenta, positi-
vamente, el hecho de que todos los produc-
tos, en especial, alimentos y bebidas — excep-
tuando las calientes, se puedan ver a través

cando que segin el pliego de condiciones
esos 5 puntos no deberfan haberse contabi-
lizado, por lo que el contrato deberfa haber
recaido sobre la filial de Alliance Vending al
entender que las tarjetas-monedero no
deben equipararse al pago con tarjeta ban-
caria.

# 3 Matores independientes permiten una ripida

devolucidn de monedas: hasta 6 monedas por sequndo.

Agiliza las ventas en la maquina,
& 4 Modelos para todas las necesidades del sector.

Su contacto en Eqpafia- Vientas:
Luis Ferndindez { D034 695 622 754 |

Soporte thonico:
Juan Ramdn Navarm | D034 609 310 283)
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Aprobacion definitiva de la Directiva del tabaco
mientras las ventas siguen cayendo

El vending aguarda con pre-
ocupacion la aplicacion de la
nueva Directiva del Parlamento
Europeo y del Consejo relativa
a la aproximacién de las dispo-
siciones legales, reglamentarias
y administrativas de los Estados
miembros en materia de fabri-
cacion, presentacion y venta de
los productos del tabaco y los
relacionados con el mismo.

El Consejo europeo la apro-
bé de manera definitiva el pasa-
do viernes |4 de marzo, un tex-
to bien conocido por la indus-
tria que ahora deberd ser tras-
puesto a las normativas
nacionales en los dos préximos
anos.

En nuestro pais se materiali-
zard en un Real Decreto que
acogerd las nuevas restricciones
a las que tanto temen fabrican-
tes y distribuidores y, como no,
operadores de vending con
mdquinas de tabaco. La regla-
mentacién se ha abordado des-
de un Unico prisma, el de la
salud, sin integrarse en una poli-
tica global que también incluya
los problemas a los que se
enfrenta la industria y que
pasan sobre todo por el nego-
cio ilegal y las ventas que restan.

La proliferacién de las ven-
tas paralelas, ajenas a la ley, es la
principal advertencia que se ha
hecho desde la industria que
sigue afectada por el descenso
de la facturacidn y la pérdida de
empleo que esto estd generan-
do. El aspecto relacionado con
la trazabilidad que incluye la
Directiva se percibe como insu-
ficiente. Se obliga a acatar las
lineas del Protocolo para la eli-
minacién del Comercio llicito,
en el que se identifican todas
las unidades y se garantiza la
trazabilidad del producto en
toda la cadena de suministro,
con un dispositivo de seguridad
que asegure la autenticidad del

EN NUESTRO PAIS SE MATERIALIZARA EN UN
REAL DECRETO QUE ACOGERA LAS NUEVAS
RESTRICCIONES A LAS QUE TANTO TEMEN FABRI-
CANTES Y DISTRIBUIDORES Y, COMO NO, OPE-

RADORES DE VENDING CON LAS MAQUINAS DE
TABACO. LA REGLAMENTACION SE HA ABORDA-
DO DESDE UN UNICO PRISMA, EL DE LA SALUD,
SIN INTEGRARSE UNA POLITICA GLOBAL QUE
INLUYA LOS PROBLEMAS A LOS QUE SE ENFREN-

TA LA INDUSTRIA

producto para continuar con la
lucha contra el comercio ilicito
de productos del tabaco y pro-
teger los ingresos fiscales de los
Estados miembros y los nego-
cios legitimos, determinados
por el estado de la tecnologfa.
La nueva Directiva va enca-
minada a que el consumo dis-

minuya y la brecha se agrande.
Recordemos que la Directiva
aumenta el tamafio de las
advertencias sanitarias y prohi-
be la comercializacion de cier-
tos productos como son los
que incorporan aromas carac-
teristicos, vitaminas, cafeina, tau-
rina y otros aditivos asociados

con energfa v vitalidad, coloran-
tes, aditivos que faciliten la
ingesta o la inhalacién de nicoti-
na, y aditivos que tengan pro-
piedades tdxicas, carcinogenéti-
cas o mutagénicas.

Se mantienen los niveles
méximos de emisién de alqui-
trdn en |0 miligramos por ciga-
rrillo, de nicotina en | miligra-
mo por cigarrillo y de mondxi-
do de carbono en 10 miligra-
mos por cigarrillo, asi como las
referencias a los métodos anali-
ticos.

Los fabricantes e importa-
dores de productos del tabaco
deberdn presentar la lista de
ingredientes, que elaborard
cada fabricante por marcas y
tipos individuales, incluyendo
todos los ingredientes, los nive-
les de emisiones y cuando esté
disponible, la informacién sobre
otras emisiones y sus niveles.

La Comisién adoptard vy
actualizard la lista prioritaria de
aditivos. Ademds, trabajard en la
elaboracién de una lista especi-
fica de saborizantes.

La Directiva también incluye
una propuesta realizada por el
Gobierno de Espafia para que
los Estados puedan prohibir las
ventas a distancia transfronteri-
zas de productos del tabaco a
los consumidores. Asimismo, los
que no prohiban dichas ventas
exigirdn a los establecimientos
minoristas que tengan inten-
cién de realizar este tipo de
ventas a consumidores de la
Unidn, que se registren ante las
autoridades competentes del
pais en el que estd situado el
establecimiento minorista y en
el estado miembro de residen-
cia del cliente potencial.

Por dltimo, también se regu-
la el cigarrillo electrdnico, equi-
pardndolo en parte con el taba-
co natural. En nuestro pafs ya se
trabaja en su reglamentacion.

El reciclaje en las
expendedoras mas alla
del reverse-vending

El vending como instrumento para facilitar el reciclaje. Con esta
filosofia, la Mancomunidad de Municipios de Sasieta puso en marcha
en 201 | un programa pionero para la recogida selectiva de los resi-
duos orgénicos que tres afios después sigue adelante con una gran
aceptacion por parte de los vecinos.

Por medio de un contenedor especifico, como el que se habilita
para el papel, el vidrio o los envases, los habitantes de los municipios
que agrupan esta mancomunidad, en algunos casos de manera obli-
gada y en otros de forma voluntaria, separan los desechos v restos
de comida y otros materiales orgdnicos para su conversion en com-
post que luego se utiliza por los propios Ayuntamientos para el abo-
no de los jardines o se vende para su utilizacion en la agricultura.

La participacion de las expendedoras llega por la contraindica-
cién de usar las bolsas de uso comun, normalmente de pldstico, para
esta labor:Ante la necesidad de facilitar a los ciudadanos bolsas com-
postables a base de fécula de patata o de maiz que también entran
en el proceso de recuperacion, la mancomunidad decidid recurrir a
las mdquinas que permiten recogerlas de manera cémoda y rdpida.

Como nos explica Enrike Enparantza, técnico de medio ambiente
de la mancomunidad de Sasieta, las mdquinas son de Jofemar, mien-
tras que el sistema de reconocimiento y control de acceso estd
desarrollado por Dorlet. Cada una de ellas supone una inversion de

6.000 euros, un importante esfuerzo econémico que tiene unos
beneficios medioambientales incalculables.

Para hacer uso de las expendedoras de bolsas compostables, los
vecinos reciben una tarjeta identificativa que les permite sacar 40 de
ellas cada 10 semanas, lo hacen cuando se dan de alta en el servicio

si es voluntario o de manera automdtica en los municipios en los que
se implanta el sistema de manera obligatoria como es el caso de
Legazpik que inicid el envio a los domicilios el pasado 5 de marzo.

La propia maquina informa del plazo para la recogida de una nue-
va remesa. Normalmente estdn ubicadas en recintos publicos de
amplio horario, como Ayuntamientos, Polideportivos, etc., y son la
férmula mds cémoda para acceder a las bolsas evitando tener que
acudir en dias concretos o a dependencias municipales en las que
hay que esperar o para las que los Consistorios tienen que habilitar
personal especifico.

Por el momento hay una quincena de mdquinas funcionando en
los municipios de la Mancomunidad.

El vending 1nglés se ve obligado
a cambiar todos sus monederos

Los cambios en las monedas v los bille-
tes suponen un gran contratiempo para
todos los operadores de vending. Lo esta-
mos viendo con el cambio propuesto por el
BCE con la introduccién de la Serie Europa
y pronto lo vamos a comprobar con la nue-
va moneda de una libra que se impulsard en
Reino Unido.

Como sucedid con la introduccidn del
billete de 5 euros en paises como ltalia,
Francia o Espafia, la industria ya se ha pues-
to a temblar haciendo nimeros de lo que
va a suponer actualizar todo el parque de
madquinas, aproximaciones que nada tienen
que ver con las primeras que ha realizado el
Gobierno britdnico y que cifran el coste
global para todas las mdquinas, no sdlo las
de vending, entre |5y 20 millones de libras.

Las voces criticas llegan una vez mds del  problema es que un desembolso importan-

colectivo que aglutina el mayor nimero de
empresas, la Automatic Vending Association,
que a través de su director general, Jona-
than Hilder, ya ha mostrado su preocupa-
cién al respecto, ya que ellos calculan que el
coste puede rondar los 400 millones de
libras solo en esta industria.

El cambio de moneda, hacia una con
doce caras que rememora un modelo de
tres peniques creado en los afios treinta, se
debe a la necesidad de aumentar la seguri-
dad y poner freno al aumento de las falsifi-
caciones, un problema que a su vez genera
un gran coste en las empresas, también en
las de venta y distribucion automdticas.

Como sucede normalmente en estos
casos, el problema es cdmo se hace esa
transicién y qué ayudas se reciben desde la
Administracién para afrontarla. El principal

te de dinero para una empresa operadora
en un periodo demasiado corto supone un
freno general a toda la industria, ya que hay
menos dinero y menos inversion en nuevas
madquinas y mecanismos tecnoldgicos.

Todo ello al margen del consumo que
no debe verse afectado a medio y largo pla-
zo pero que mientras llega o no la actualiza-
cién de software y hardware, hay ventas
que se quedan en el camino por la falta de
adaptacién como se ha demostrado en
nuestro pais con el billete de 5 euros.

La Casa Real de la Moneda estima que
hay en circulacién 45 millones de monedas
de una libra falsas y sin duda es un grave
problema que hay que afrontar. El mecanis-
mo que ha elegido el Gobierno es este
modelo, pero estd por ver qué impacto
genera en la industria del vending.
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La Eurocdmara f1ja limites a las comisiones
bancarias en los pagos con tarjeta

El Parlamento Europeo respaldd el
pasado jueves 3 de abril el proyecto de ley
que fija limites a las comisiones bancarias
aplicadas a las transacciones realizadas con
tarjetas de crédito y de débito. La propues-
ta busca reducir las tasas que los bancos
cobran a los comerciantes por los servicios
de pago y que ocasionan un aumento del
precio final para el consumidor.

Segtin la Comisién Europea, estas comi-
siones suponen un coste de 10.000 millo-
nes de euros al afio para los comerciantes
europeos y un impedimento para el desa-
rrollo de estas férmulas de pago en una
industria como el vending que se mueve en
unos margenes de precios muy escasos.

Los consumidores suelen desconocer
las tasas abonadas por los comerciantes por
los servicios de pago que utilizan. Ademads,
estas comisiones varfan considerablemente
dependiendo del Estado miembro, ya que
no se aplican por ley, sino que son las auto-
ridades nacionales de competencia las que
las determinan.

“Los consumidores deben saber en
todo momento cudnto pagan por el uso de
su tarjeta de crédito al adquirir un produc-
to", asegurd Pablo Zalba, ponente del pro-
yecto, en el debate."El objetivo de esta pro-
puesta es contribuir al desarrollo de un
mercado de pagos a escala de la UE que
permita a consumidores, minoristas y otras
empresas aprovechar plenamente los bene-
ficios del mercado interior de la Unién
Europea”, afiadid.

El Parlamento Europeo respalda el limite

del 0,3% propuesto por el ejecutivo de la
UE para las transacciones con tarjeta de
crédito. Sin embargo, en el caso de los
pagos realizados con tarjeta de débito, los
eurodiputados sitdan el tope de las comi-
siones bancarias en el 0,2%, como planted
el ejecutivo comunitario, o en 7 céntimos
de euro, "el que resulte mds bajo”. Estos
topes se aplicarfan tanto a las transacciones
nacionales como a las internacionales reali-
zadas dentro de la UE.

Ademds, la Eurocdmara aboga por esta-
blecer un plazo Unico de un afio desde la
entrada en vigor del reglamento para la
imposicién de estos limites. La Comision
habfa propuesto un periodo de transicién
de 22 meses en el que estas normas se apli-
carfan Unicamente a las transacciones inter-
nacionales, y no a las realizadas dentro de
un Estado miembro.

Los diputados subrayan que, a medio
plazo, estas medidas deberfan traducirse en
una reduccién de los precios finales para los
consumidores. En la actualidad, no existe
ningun tipo de legislacion en la UE que
regule las comisiones bancarias.

El Parlamento Europeo también votd
una reforma de la legislacién actual sobre
los servicios de pago cuyo objetivo es refor-
zar la seguridad de las transacciones realiza-
das a través de internet. Las nuevas normas
garantizarian una informacién mds clara
sobre los derechos y las obligaciones de los
consumidores, los plazos de ejecucion del
pago, los datos de contacto y el cobro de
comisiones.

Ademds del ndmero cada vez mayor de
pagos efectuados mediante tarjetas de
débito o de crédito, la expansién del comer-
cio electrénico v la creciente popularidad
de los teléfonos inteligentes han dado paso
a nuevos medios de pago. La propuesta
legislativa busca erradicar la fragmentacién
del mercado europeo en este dmbito. Ade-
mds, introduce requisitos de gestion del
riesgo y de notificacién de incidentes que
puedan poner en peligro la seguridad del
pago o la proteccién de los datos persona-
les.

En caso de pagos no autorizados, los
eurodiputados proponen que la empresa
proveedora devuelva al consumidor el
importe de la transaccién en un plazo de
24 horas. En los casos de pérdida o robo de
una tarjeta de crédito, por ejemplo, los
clientes solo se responsabilizarfan de una
suma limitada que no podrfa superar los 50
euros.

Las nuevas normas también dan mayor
libertad al consumidor para elegir el servi-
cio de pago que mejor se adapte a sus
necesidades. Asimismo, los proveedores de
servicios de pago estarfan obligados a publi-
car el coste real de sus actividades, de forma
que el usuario pueda elegir la empresa
menos costosa.

La Eurocdmara ha aprobado un conjun-
to de enmiendas a la propuesta de la Comi-
sién Europea, pero ha aplazado el voto for-
mal en primera lectura para empezar a
negociar con los Estados miembros en la
préxima legislatura.

La EFSA amplia el plazo para completar
su evaluacion sobre el BPA

A principios de afio, la Agencia Europea
de Seguridad Alimentaria publicé un primer
informe sobre la toxicidad del bisfenol A y
sus consecuencias en la salud, conclusiones
que se han ampliado con una consulta
publica realizada a través de Internet.

Después de recibir casi 250 nuevas
aportaciones por este canal, la EFSA -sus
siglas en inglés- se ha dado de plazo hasta

finales de 2014 para completar todo el
estudio y emitir un dictamen completo
sobre esta sustancia quimica que se encuen-
tra en multitud de objetos de nuestra vida
cotidiana y cuya relacion con los envases ali-
mentarios -latas, plasticos, refrescos, bote-
llas...- preocupa a las autoridades. En el
sector del vending, se encuentra en el
empaquetado de comidas, bebidas o en los

vasos de mdquinas de café y similares.Ya se
prohibid su uso en los elementos dirigidos a
los mds pequefios y muy probablemente se
intente eliminar del resto de envases por
sus efectos sobre la salud reproductiva, el
sistema nervioso y cardiovascular y el can-
cer.

Por lo pronto, el préximo 23 de abril
estdn convocados todos los agentes que
estd realizando el seguimiento de este estu-
dio para debatir sobre los comentarios y
propuestas recibidas, antes de la adopcién
de un dictamen final.
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Mas de un tercio de las maquinas
no cumple con los requisitos de
informacién de etiquetado

El vending aspira a convertirse en un
canal de venta de garantfa, equiparable a
cualquier otro en calidad y servicio. Sin
embargo, algo contindia sin hacerse bien.

En octubre del pasado afio os adelantd-
bamos las conclusiones de la investigacion
realizada por la Junta de Andalucia en su
campafa de inspeccién en mdquinas
expendedoras y establecimientos de comi-
da preparada y que se han dado a conocer
ahora después de analizar todos los datos.

La primera mala noticia para la imagen
del vending es que los servicios provinciales
de Consumo de la Consejerfa de Adminis-
tracion Local y Relaciones Institucionales
han detectado deficiencias en el etiquetado
de platos cocinados y preparados para su
consumo, asf como en mdquinas expende-
doras de los mismos.

Y lo han heho en un porcentaje bastan-
te elevado. En concreto, el 38,2% de los
productos examinados no informa en sus
etiquetas sobre las propiedades nutritivas y
en el 36,7% de las maquinas expendedoras
no figura la sede fisica o direccidn postal a
la que dirigirse en caso de que la persona

consumidora o usuaria pretenda hacer una
reclamacion.

En el marco de la campafia se han visita-
do 72 establecimientos en los que se han
realizado 160 actuaciones. Igualmente, se
ha examinado el etiquetado de 97 produc-
tos y se han inspeccionado 63 mdquinas
expendedoras, ademds de tomarse 27
muestras. El balance de estas actuaciones
ha sido de 48 actas positivas -29,4% del
total- de las que 25 han sido por irregulari-
dades en el etiquetado y 23 en mdquinas
expendedoras.

Como consecuencia de estos controles
se han apreciado también otras irregulari-
dades como la falta de informacién en la
etiqueta sobre propiedades nutritivas, en
un 26,8%; etiquetado nutricional incorrecto
en un 22,5% e informacién no adecuada a
lo establecido para el etiquetado en un
18,3%.

Por su parte, en las mdquinas expende-
doras se ha observado que, ademds de no
indicar la misma la direccidn o sede de la
empresa, en el 20% de los casos ni figuran
todos los datos del responsable del abaste-
cimiento y mantenimiento ni éstos son legi-

bles y facilmente visibles, como exige la
normativa en vigor.

En cuanto a la identificacion del produc-
to, del responsable, el lugar de origen, la lis-
ta de ingredientes, condiciones especiales
de conservacion, modo de empleo, el lote
y la lengua oficial de la informacién, hay que
decir que el porcentaje de cumplimiento es
del 100%.

Segln la Ley 13/2003 de Defensa y Pro-
teccién de los Consumidores y Usuarios
de Andalucia, el incumplimiento de alguno
de los aspectos detallados supone una
infraccion de cardcter leve, que lleva apare-
jada una sancién de entre 200 y 5.000
euros.
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E1 98% de los consumidores afirma que reduciria
su consumo en caso de subirse el IVA

La subida del IVA ha sido una de las
recomendaciones realizadas por el Comité
de Expertos de Hacienda que menos ha
gustado a la industria del consumo, entre
ellas, al vending. Con la anterior subida se
demostrd que un retoque al alza lo Unico
que consigue es menor recaudacién por un
menor gasto por parte de los consumido-
res y el solo hecho de que se vuelva a men-
cionar pone nerviosa a la industria.

El Gobierno, a través del ministro del
ramo, Cristébal Montoro, y en varias oca-
siones por boca del propio Presidente,
Mariano Rajoy, se ha mostrado partidario
de no volverlo a subir, sin embargo, ante un
posible cambio de opinidn, las grandes
empresas de la alimentacion v la distribu-
cién ya avisan.

Lo han hecho con una encuesta en la
que se afirma que la reclasificacién del IVA
reducido de un 10% a un 21% tendrfa un

Bienvenidos a la

tecnologia amiga

Todo lo que necesitas
estda en

impacto directo e inasumible, especialmen-
te en un momento como el actual, en el
bolsillo de los consumidores espafioles. Esta
es la vision de las principales organizaciones
que agrupan a la industria y la distribucion
alimentaria, pero también del consumidor,
tal y como confirman los andlisis realizados
por estas organizaciones.

Y es que el 98% de los consumidores
cree que reducina su gasto, en una o varias
categorfas de productos, en caso de tener
que hacer frente a nuevas subidas impositi-
vas. Los datos no dejan lugar a dudas. Los
alimentos gravados al tipo reducido del
10% representaron el pasado afo el 64,2%
del total del gasto de los hogares en alimen-
tacion, con un valor total de 44.481 millo-
nes de euros. No en vano, en esta lista figu-
ran productos bdsicos en la cesta de la
compra de los espafioles como carnes, pes-
cado fresco, alimentos infantiles, aceite, pas-

ta o conservas, entre otros.

Esto significa que una reclasificacion de
los bienes sujetos del 10% al 21% implicarfa
una factura adicional al consumidor de casi
600 euros por familia anuales, segin un
informe de una organizacién de consumi-
dores.

En definitiva, como algunos expertos ya
han anunciado, esta propuesta serfa la mds
regresiva posible, ya que afectarfa especial-
mente a las rentas mds pobres de la pobla-
cién. La recuperacion econdmica y la gene-
racion de empleo en riesgo

Después de seis afios de crisis que han
provocado un descenso sin precedentes en
la renta disponible de las familias, un nuevo
incremento de la fiscalidad sobre el consu-
mo podrfa tener consecuencias devastado-
ras sobre la confianza del consumidor: Ade-
mds, un nuevo incremento fiscal en estos
bienes tendnia un impacto muy negativo.

»
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La normativa sobre requisitos de informacion al
consumidor y su traslado a los envases preocupa a
las empresas agroalimentarias

El XI Congreso AECOC de
Seguridad Alimentaria y Nutri-
cién ha servido para poner
sobre la mesa los asuntos que
mds preocupan a las empresas
de la industria alimentaria y cen-
trar la atencion en un aspecto
de gran importancia como es la
comunicacion y la informacién
al consumidor.

Se ha hablado y mucho de
nuevas tecnologias y de las
redes sociales como instrumen-
tos para llegar al ciudadano y

Consérvese e
Refrigeracian

mayor dificultad estd en el ajus-
te entre el envase y la informa-
cién que obligatoriamente se ha
de ofrecer. Un 24% apunta la
informacién sobre alérgenos en
productos no envasados como
la mayor dificultad; un 22% se
mostré preocupado por la
introduccién de la informacién
en la venta a distancia; mientras
que un 16% considerd el eti-
quetado nutricional la principal
dificuttad de implantacion.

México se implica con el reverse vending

El reverse vending se abre
paso en México. Lo hace de la
mano de la empresa Hengsheng
Plastic Mx que ha llegado a un
acuerdo para instalar las bioreci-
cladoras en el Metrobus de Ciu-
dad de México.

En principio estaba previsto
que se estrenasen en el pasado
mes de marzo, lanzamiento que
se posterga por una cuestién de
homologacidn de las tarjetas
para su uso en todos los servi-
cios. Pero no tardardn en estar
disponibles para los usuarios de
este medio de transporte que
podrdn cambiar sus botellas de
pldstico y latas de aluminio por

relacionarse con el, con ejem-
plos prdcticos de las estrategias
emprendidas por empresas
como Campofrio.

Al margen de cémo hay que
actualizarse y aprender a usar
estas herramientas de comuni-
cacién, en la industria la nueva
normativa sobre requisitos de
informacién al consumidor
impulsada a nivel europeo estd
generando, como minimo,
intranquilidad.

Todo cambio conlleva sus
riesgos y su periodo de adapta-
cién. En este tiempo y con este
escenario, todavia hay muchas

I gradunan |acha

empresas que dudan de que se
puedan ajustar a normativa
todos los requisitos estableci-
dos.

En opinidn de Aurelio del
Pino, director general de ACES
-Asociacién de Cadenas Espa-
fiolas de Supermercados-,
“pasamos de un escenario basa-
do en el autocontrol a otro muy

Frutilia

Bl &

VR

reglamentista”, que indica a las
empresas qué informacién, dén-
de y cuando, debe ofrecer al
consumidor.

Los asistentes al Punto de
Encuentro de AECOC estable-
cieron un ranking con los aspec-
tos de la adaptacion que mds
dudas generan. EI 38% de los
asistentes considera que la

Estas dificultades han provo-
cado que administracién, indus-
tria y distribucién se hayan vol-
cado en el esfuerzo de facilitar a
las empresas la interpretacion
de los requisitos recogidos en la
nueva normativa, para lo que se
han elaborado diversas gufas de
dmbito nacional y europeo.
Cuestiones sobre las que han
profundizado Almudena Rolldn,
jefa de servicio en la Subdirec-
cién General de Gestién de
Riesgos Alimentarios de AECO-
CSAN vy Montserrat Prieto,
directora de Derecho Alimenta-
rio de AECOSAN.

descuentos en sus viajes, asi como en tien-
das y otros comercios de la ciudad.

Las mdquinas que instalard la comparifa
pudieron verse el pasado 22 y 23 de marzo
en el Ecofest 2014, el festival verde més

@ Elevada RENTABILIDAD

grande de México, que ademds permitid
que los usuarios obtuvieran tu tarjeta para
apuntarse al programa de puntos.

Las Mdquinas Biorecicladoras de Hengs-
heng PlasticMX estdn disefiadas para dos

SHOPMMATIK

PUNTOS DE VENTA AUTOMATIZADOS

Canaletas convence
en el mercado
exterior y logra un
aumento de su
facturacion del 7%

La pardlisis del mercado nacional ha
impulsado la internacionalizacién de las
empresas espafiolas, cuyos datos de expor-
tacion a nivel global conocfamos hace unos
dfas, colocdndose en limites histdricos al
crecer un 5,2% en comparacién con 2012.

Entre las empresas que han aportado su

granito de arena para lograr estos aumen-
tos estd la barcelonesa Canaletas, fabricante
de fuentes de agua que ha logrado incre-
mentar su presencia en Europa y Oriente
Medio y, como consecuencia, sus datos de
facturacion.

El desarrollo de nuevos dispensadores
de agua v la consolidacién de la compaiifa
en Reino Unido, ademds del acceso a otros
nuevos mercados, han favorecido este cre-
cimiento que la compaiiia atribuye ademds
a"la capacidad de adaptarse a las necesida-
des del cliente, a la creatividad de su labora-
torio de I+D y a la experiencia adquirida
durante casi 50 afios en el mercado”.

En concreto, la compafifa experimentd
un crecimiento en sus exportaciones del

229 asf como un incremento en su factura-
cién del 7%.

En el exterior, Canaletas ha optado por
competir con productos prdcticamente
disefiados para cada mercado.Asf en Arabia
Saudf, por ejemplo, ha desarrollado un
modelo “anti vanddlico”, para las prisiones
de nueva construccion de este pais, con
caracteristicas especiales en cuanto al acero
inoxidable utilizado, la durabilidad de los
mandos de accionamiento y la capacidad
de frio.

Por otro lado, los trenes de Kazajistan y
la Iinea Berlin-Moscd de alta velocidad lleva-
ran dispensadores de botellén Canaletas
especialmente pensadas para ser utilizadas
en vagones de pasajeros.

@ Alta ROTACION de producto

® Maxima VISIBILIDAD

@ Gran VARIEDAD de juguetes
de calidad y primeras
marcas

« Sistema de extraccion “cero enganch
« Facil reposicion del producto

- Gran capacidad de carga

« Amplio display informativo

« Admite monedas y billetes

« Devuelve cambio

« Suministro de

cosas: recolectar basura y ser un
atractivo medio de comunica-
cién y publicidad. Estdn equipa-
das con tecnologia punta vy
cuentan con una pantalla donde
se transmiten los anuncios y
cdpsulas informativas sobre el
medio ambiente.

Con el reciclaje el usuario
recibe dos compensaciones. por
un lado el monedero electréni-
co que funciona en las tiendas
autoservicio adheridas al pro-
yecto y por otro Puntos Recicla
que permiten participar en des-
cuentos y promociones de los
patrocinadores.

Las mdquinas tienen capaci-
dad para almacenar hasta 400 latas o 700
botellas PET y abren un nuevo horizonte al
reciclaje en un pais que solo recicla el |1%
de los residuos que se generan segun datos
del Instituto Nacional de Recicladores.

itur3 1.900

PFrecuencia de 3lmentacion 50 1z

Expendedora
de juguetes
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La fecha de caducidad desaparece del yogurt

Lo que empezd siendo una
anécdota con el consumo de
yogures que habfan sobrepasa-
do la fecha de caducidad por
parte del ministro de Agricultu-
ra, Alimentacion y Medio
Ambiente, ahora candidato del
PP a la elecciones europeas, ha
desembocado en la norma de
calidad para la elaboracion y
comercializacién de este pro-
ducto.

Se aprobd el pasado || de
abril en Consejo de Ministros y
entre sus indicaciones destaca
la eliminacion de la fecha de
caducidad, asi como el Iimite de
venta de veintiocho dias desde

SIrawb;er.l;
Banana

composicidn de un ingrediente
ldcteo como la nata, necesario
para la elaboracién de los yogu-
res cremosos, ya presentes en
el mercado. De esa forma se
garantiza la competencia leal
entre las industrias, la mejora
de la competitividad del sector
y se dota de las mismas condi-
ciones a todos los productores
en el marco de la Unién Euro-
pea’, resaltan desde el ministe-
rio.

En esa linea, la nueva norma,
que contempla seis tipos de
denominaciones de yogures

como “natural”, “natural azuca-

"o "o

rado”,"edulcorado”, “con fruta,

"o
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su fecha de fabricacidn, exigidos
anteriormente en la norma de
2003.

Estos apartados ya habfan
sido derogados en el Real
Decreto aprobado el pasado
mes de marzo de 2013 sobre
normas de calidad de produc-
tos alimenticios.

Ahora el etiquetado de
fechas del yogur se rige por la
normativa horizontal europea
sobre higiene de los alimentos,

y de acuerdo con la misma, son
las industrias alimentarias quie-
nes deben determinar el tipo
de fecha apropiada a cada pro-
ducto, asi como su limite tem-
poral.

Segln el Ministerio de Agri-
cultura, se ha aprobado este
Real Decreto con el objetivo
de actualizar y simplificar la
legislacion vigente para “ade-
cuarla las disposiciones comu-

nitaria v a la nueva realidad del
mercado”.

Por otra parte, la nueva nor-
ma adecua su contenido a la
nueva realidad del mercado, eli-
minando restricciones que
pueden situar a los producto-
res espafioles en una situacion
de desventaja.

“Para ello se permite, al igual
que en otros paises de la Unidn
Europea, la utilizacién en su

zumos Y otros alimentos”, “aro-
matizado” y “pasterizado des-
pués de la fermentacion”, regu-
la también las materias primas
que se incluyen en las diferen-
tes variedades como aromas,
frutas, hortalizas, compotas,
zumos, miel, frutos secos vy
otros alimentos.

También establece los deta-
lles de composicién que deben
reflejarse en el etiquetado de
los productos.

La alimentacion fuera del hogar deja
928,73 millones en el vending durante 2013

El Ministerio de Agricultura, Alimenta-
cién y Medio Ambiente presentd ayer el
Panel de Consumo Alimentario, un estudio
que afio tras afo refleja la realidad del con-
sumo de alimentos en nuestro pais, tanto
dentro como fuera de casa.

Los ndmeros tienen una doble lectura.
Segun este informe, el consumo alimentario
en el hogar asciende a 69.225 millones de
euros y el consumo extradoméstico serfa
de 32.025 millones de euros. El gasto total
en alimentacién en Espaia en 2013 ascen-
dié a 101.250 millones de euros, dejando un
incremento del 0,6% sobre la cifra de 2012,
lo que implica una ruptura de la tendencia,

un aspecto positivo que apunta hacia cierta
recuperacion de la economia familiar, aun-
que también es cierto que el precio de
muchos alimentos también ha subido lo que
puede distorsionar un poco las cifras de
consumo.

La lectura negativa llega en el segmento
en el que ademas se clasifica el vending, el
consumo fuera del hogar, que pierde un
3,1% en su cifra de ventas, debido principal-
mente a la minoracién de las visitas a los
establecimientos hosteleros, puesto que el
ticket medio mantuvo cierta estabilidad.

Los espafioles salimos menos y gastamos
menos en alimentos cuando lo hacemos lo

que ha afectado al consumo de impulso y
también al planificado que, de alguna u otra
manera, también cubre la venta automdtica
con las nuevas iniciativas de platos prepara-
dos en comedores de empresas.

El Ministerio aporta la cifra exacta que
afecta a las mdquinas, cosa que para los
datos de 2012 no hizo. Siendo el 2,9% del
total del gasto fuera del hogar, el vending
acumularfa 928,72 millones de euros. Es una
cifra bastante baja y a kilémetros de distan-
cia de otras recopiladas por consultorias
especializadas y la propia industria.

La venta y distribucién automadticas
supone un 2,9% del total del consumo
extradoméstico, por delante de la restaura-
cién en transportes y la comida en hoteles,
pero por detrds ain de las colectividades,
los bares de copas, el consumo inmediato, el
servicio rdpido y los servicios completos.
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Technnosite hace mas accesible el vending

No siempre es facil para una
persona con algun tipo de disca-
pacidad hacer uso de las mdqui-
nas automdticas. Normalmente
no estdn pensadas para ellos, de
ahf que surjan proyectos para
adaptarlas y conseguir de esta
manera hacerlas mds accesibles.

Technosite, compafifa espe-
cializada en tecnologfas accesi-
bles del grupo de empresas de
la ONCE y su fundacidn, lleva
unos afios trabajando en el pro-
yecto europeo ‘APSIS4all’, una
iniciativa que en nuestro pafs ha
echado andar junto a la Caixa
con el desarrollo de una herra-
mienta que permite la persona-
lizacién de los dispositivos elec-
trénicos de uso publico.

En principio, se ha puesto en
marcha en un millar de cajeros
de esta entidad bancaria en las
que es posible encontrar dife-
rentes opciones de interaccion
segun el perfil del usuario, como
un avatar que se expresa en len-
gua de signos, pantallas de alto
contraste, textos y botones de
gran tamafio, un lector de pan-
talla o navegacién mediante
teclado.

Se trata de una aplicacidn
que puede integrarse en cual-
quier tipo de mdquina automdti-
ca y de tickets, por lo que el
vending es un objetivo claro. En
la mayorfa de los casos, son
mdquinas que no tienen en

| T
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cuenta las necesidades, obstdcu-
los y limitaciones de grupos de
poblacidn concretos, ya sean
personas con discapacidad o
mayores poco familiarizados
con las tecnologfas, y a las que
con un completo software se le
pueden ampliar las utilidades.

Mejora la experiencia en el
terminal dando la opcidn, en la
configuracién inicial de la aplica-
cién, de elegir el interfaz de caje-
ro y su funcionalidad. Por tanto,
requiere que el usuario primero
entre en la web cajerofacil.apsi-
s4all.eu para seleccionar el
modo de accesibilidad, una per-
sonalizacién que quedard regis-
trada en la tarjeta de uso del
dispositivo automdtico que, en
el caso de La Caixa se puede
recoger .

Luego en la calle, solo es
necesario acercar la tarjeta con-
tactless al lector para que auto-
mdticamente la mdquina apa-
rezca con la configuracién elegi-
da. Este primer gesto, que ya
supera barreras de accesibilidad
para algunos perfiles de usuario,
da paso a la interaccién con un
interfaz personalizado segun las
preferencias que el usuario indi-
cé previamente en la herra-
mienta online.

Es un sistema que requiere
una inversién, pero que auto-
méticamente rompe las barre-
ras e incorpora a un grupo de

Central del Vending

Buscando la satisfaccion de los cliente

inal - 143 (Almacén)

consumidores que hasta ahora
se habfan mantenido al margen
de la venta automadtica. La pri-
mera experiencia de este estilo
ya estd en marcha en la ciudad
alemana de Paderborn, donde la
empresa Hoft & Wessel, tam-
bién integrada en el proyecto
europeo, ha instalado 24 maqui-
nas expendedoras de tickets de

ANl
qui

13y sacar el

transporte.

El proyecto ‘APSIS4all’ es una
iniciativa financiada por la Comi-
sién Europea, dentro del pro-
grama de ayuda a las TIC y
como parte del programa de
Competitividad e Innovacién de
la Unién Europea.Ya estd dispo-
nible para su entrada en el ven-
ding.

OLUpar Lng
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Maiquinas automaticas de distribucion
para agilizar el reparto de la paqueteria

Se anuncié el pasado mes de
marzo como la revolucién del
comercio electrénico, una
modalidad que al final de la
cadena sigue necesitando de
métodos tradicionales de distri-

bucidn para hacer llegar los
pedidos al comprador.

Estos métodos de reparto
son los que se estdn viendo
realmente beneficiados por la
introduccion de la distribucidn

automdtica en el sistema, apro-
vechando una de las caracterfs-
ticas que mejor la definen, la
posibilidad de dar un servicio las
24 horas del dfa, los 365 dias del
afo.

Es la motivacién detrds del
importante acuerdo firmado en
ltalia entre TNT Express Italy e
InPost para poner en marcha la
red mds importante de distri-
buidores automdticos con con-
signa. El cliente podrd elegir
entre esperar al mensajero en
casa o localizar una mdquina
cerca de su casa o lugar de tra-
bajo para recoger la mercancia
cudndo quiera.

La apuesta por este modelo
de distribucién es decidida con
la instalacion de 400 puntos de
recogida automdticos para este
verano, que se extenderdn a
1.000 a finales del préximo afio.
Se van a colocar e las principales
ciudades italiana como son
Roma y Mildn en emplazamien-
to de gran trdnsito como pue-
den ser estaciones de servicio,
centros comerciales, supermer-
cados, estaciones de transporte

publico, etc.

El funcionamiento de estos
almacenes automdticos es tan
sencillo como el de una expen-
dedora o un buzén de una ofici-
na de correos. El cliente en su
compra online decide cémo y
dénde quiere recoger el paque-
te, entre las opciones de que
disponga la compafifa. Cuando
el articulo es colocado en el dis-
pensador; se recibe un mensaje
de texto con un cddigo numéri-
co o QR con toda la informa-
cién. Serd el que se introduzca
en la mdquina para abrir la
puerta y recoger el pedido.

Es un sistema que tiene sus
limitaciones. La principal es la
del espacio ya que el paquete
no puede exceder de unas
dimensiones especificas y supo-
nen un desplazamiento del
cliente hacia el punto de entre-
ga, pero a su vez entrafia impor-
tantes ventajas tanto para los
usuarios como para las propias
empresas de mensajerfa que
pueden ahorrar en portes.

Una vez mas la venta auto-
matica ofrece soluciones dife-
rentes y se relaciona sin com-
plejos con un sector que, en
principio, se encuentra a afios
luz como puede ser el comercio
electrdnico.

Los espafoles eliminan el café
como medida de ahorro

Todos los indicadores coinci-
den: el consumo de café ha des-
cendido. Lo hace de manera
implacable como efecto de la
presion econdmica sobre las
familias que, entre las primeras
cosas que suprimen de la dieta,
es el "cafelito”.

La Ultima en corroborar este
hecho ha sido la consultora
Nielsen que ha realizado un
estudio sobre los hédbitos de
CONSUMO en nuestro pais. Seglin
sus encuestas, el 22% de los

espafioles tiende a suprimir el
café y el postre cuando come
fuera de casa para asf rebajar la
cuenta, un ahorro que también
se ha trasladado al café mafiane-
ro como nos relataba Josep
Casasayas, presidente del Forum
del Café.Y es que cada vez
miramos mds el precio de todo
y aunque apenas pueda supo-
ner un euro mas, preferimos
tomarlo en casa o no tomarlo
directamente. Ademds, el infor-
me sefiala que un 35% de los

espafioles reconoce acudir a
establecimientos mds econdmi-
cos y destaca que el 90% de los
ciudadanos tiene “hipersensibili-
dad” al precio.

Hay que diferenciar entre los
precios que se manejan en la
hostelerfa y los que se ponen en
una industria como el vending,
mds barato, adn asf cuando se
sale a comer la disponibilidad de
mdquinas no hace que sea una
opcidn para la sobremesa, pero
sf para el desayuno.

Otro aspecto que destaca la
consultora es la tendencia a
adquirir productos ecoldgicos.
Un 10% de los espafioles com-
pra mds productos ecoldgicos

que hace un afio a pesar de
contar con un precio mds eleva-
do. Por lo tanto, no nos importa
pagar mds si con ello estamos
apostando por lo sano v lo res-
petuoso con el medio ambiente.

El director general de Niel-
sen para Espafa y Portugal, Gus-
tavo Nufiez, explica que “es
habitual encontrar estos pro-
ductos en la mayorfa de los
supermercados espafioles linea-
les. Ademds, apunta que “los
mercados de proximidad, eco-
|dgicos y artesanos empiezan a
ser habituales en las ciudades
espafiolas, si bien todavia esta-
mos alejados de los paises de
nuestro entorno”.

Las tiendas de mdviles han
descubierto el vending. Si hace
pocas semanas descubriamos
cédmo Telefénica apuesta por las

expendedoras para la
venta de accesorios,
hoy nos trasladamos a
Francia para ver el fun-
cionamiento de la pri-
mera maquina automé-
tica que vende tarjetas
SIM.

A pesar de que casi
todos los trdmites rela-
cionados con la telefo-
nfa maovil se pueden
realizar ya a través de
Internet, todavia se
aprecia la cercanta fisica
y los servicios que se
pueden usar a pie de calle. En
intento por acercarlos al consu-
midor, Free ha desarrollado su
primer quiosco automdtico para

la adquisicion de tarjetas, el pri-
mero de este tipo que se instala
en el pafs.

El terminal estd dotado de
una pantalla tdctil desde la que
el usuario puede suscribirse y
adquirir la oferta movil que mas
le interese. En cuestion de minu-
tos se realiza la cuenta de regis-
tro y se expide una tarjeta SIM,
activada y lista para su uso en un
teléfono libre.

L.a mdquina dispensa los tres
tipos de tarjeta que hay en la
actualidad -mini, micro o nano-,
pero ademds ofrece una varie-
dad de servicios que van desde
la liquidacidn de facturas impa-
gadas, al cambio de formato de
la tarjeta o al duplicado de la

Las operadoras mdviles se atreven
con el vending para la venta de
tarjetas SIM

misma.

Por el momento, se han ins-
talado varias de estas mdquinas
en tiendas de la red Maison de
la Presse y Mag Presse del gru-
po NAP El objetivo es que se
puedan encontrar en todos sus
establecimientos para llegar a
los centros urbanos y los gran-
des centros comerciales.

Free estd convencida de que
asi podrd dar un mejor servicio
a sus clientes y conquistard mds
espacios fisicos en el territorio
nacional.

Una vez mds, el vending
demuestra que es capaz de ser
el soporte de venta de cual-
quier producto, incluyendo los
mds tecnoldgicos.

Michelle Obama provoca la transformacion del
vending hacia propuestas mas saludables

Pocas personas tienen tanta
influencia como la mujer de un
presidente de los Estados Uni-
dos. Aprovechando su posicién
y creyendo firmemente en la
necesidad de un cambio, Miche-
lle Obama, ferviente defensora
de la vida sana, sobre todo,
entre los menores de edad, ha
dado un nuevo impulso a su
cruzada contra los productos
de alto contenido caldrico y
excesivas grasas saturadas.

A finales del pasado mes de
febrero, la primera dama pre-
sentd los cambios que se van a
exigir en el etiquetado de infor-
macion nutricional de los pro-
ductos, después de afirmar que
para entenderlos en la actuali-
dad hace falta “un calculadora,
un microscopio y una licenciatu-
ra en nutricion”.

Pues las reacciones de la
industria alimentaria no se han
hecho esperar. Hace unos dias
era Mondeléz la que anunciaba
su intencién de reformular
varios de sus productos y ahora
otro gigante de la restauracién
colectiva y de gran peso en el
vending también manifiesta su
giro hacia la alimentacién salu-
dable. La apuesta es ambiciosa y
se trasladard a sus comedores
en escuelas y hospitales, a todas
sus mdquinas expendedoras y a
los servicios que presta en otros
espacios publicos recreaciones
como museos y parques de
atracciones. Lo hard de manera
paulatina pero con compromi-
sos claros y fechas por delante.

“Queremos que las opcio-
nes saludables se conviertan en
una segunda naturaleza para

todos estos nifios”, explicaba
George Chavel, CEO de la
compafiia que ya avanzd ciertos
cambios cuando Michelle Oba-
ma arrancé con su programa
contra la obesidad infantil hace
ahora cuatro afios.

Para 2015 Sodexo incorpo-
rard en su oferta para espacios
culturales mds productos salu-
dables dirigidos a los nifios,
incluyendo frutas, verduras, agua
y leche baja en grasa. Un afio
después reformard sus come-
dores para en 2017 poner en
prdctica esta misma politica en
las cafeterfas de espacios publi-
cos que gestiona. En el vending
la apuesta por lo saludable se
retrasa hasta 2018, fecha en la
que se compromete a introdu-
cir alimentos de mayor calidad
en las expendedoras que tiene

instaladas. Desde luego es un
programa a largo plazo, pero el
vending saludable, ya lo hemos
dicho en mds de una ocasion, no
es una tendencia, es una necesi-
dad y poco a poco, con la impli-
caciéon de los Gobierno, estd
pasando a ser una obligacidn.
No se prohibe la venta de
snacks, bollerfa, golosinas o cho-
colate, sino que se insta a com-
binarlas con otras opciones que,
aunque a simple vista parezcan
menos atractivas, son igual de
rentables, ya que al final se trata
de crear un entorno alimentario
completo en el que se pueda
realizar un consumo informado.

En Europa también empie-
zan a verse iniciativas del estilo.
Un ejemplo es lItalia, donde las
mdquinas incorporan varios
canales de productos saludables.
En nuestro pafs, las iniciativas
son aisladas y no forman parte
de una politica comun, sin
embargo, acciones de este tipo
como la impulsada por Sodexo.
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El vending, ¢un punto de acceso
vulnerable para los piratas

informaticos?

;Puede suponer el servicio de vending un
punto de acceso para los piratas informéti-
cos a la informacién de la empresa? Segun las
empresas de seguridad de datos hay muchos
aspectos a considerar, pero evidencias exis-
ten de que hay sistemas vulnerables.

Este es el argumento que se expone en
un articulo publicado en el diario estadouni-
dense The New York Times' que directa-
mente identifica a la venta y distribucion
automadticas como posible objetivo de los
hackers para dar con datos empresariales de
relevancia. No hablan de ningin caso en con-
creto, sin embargo, lo comparan con el caso
de la empresa petrolera que se vio afectada
por la entrada de un grupo organizado en su

red a través del menu online de un restau-
rante chino muy popular entre sus emplea-
dos.

Un grupo de ‘hackers', al no poder vulne-
rar la red informdtica de una empresa petro-
lera, consiguid infectar el menu en linea de
un restaurante chino popular entre los
empleados. Mientras miraban el meny, sin
saberlo, se estaban descargando un cddigo
que daba a los atacantes un punto de acceso
a la red de la empresa.‘Mientras miraban el
mend, sin saberlo, se estaban descargando un
cédigo que daba a los atacantes un punto de
acceso a la red de la empresa”, sefiala el arti-
culo.Y es que la tecnologia ha descubierto
un mundo de posibilidades al vending pero

también una exposicién que antes no tenfa.
La conexién de las mdquinas entre si, el
almacenamiento de datos de facturacién, de
clientes, de empleados, para su andlisis y ges-
tién, el control de los precios de manera
remota..., son opciones que contribuyen a
mejorar el rendimiento de las maquinas pero
que también exponen a otros peligros esos
datos si los sistemas de seguridad no son los
adecuados.

En el articulo se evidencia la capacidad
que tienen estos “ladrones” de colarse por
cualquier rendija, incluyendo los sistemas de
calefaccidn y refrigeracion centrales de las
empresas, a través del software y desde allf
acceder a otros lugares mds relevantes. Los
expertos en seguridad informdtica consulta-
dos culpan, en gran medida, a las empresas
externas que gestionan estos servicios y
apelan a una mejor formacién del personal
para estar mds vigilantes y monitorizar con
més eficacia las contrasefias vy la tecnologfia
para asf identificar el “trédfico extrafio” en
parcelas de la empresa.

Al final, el articulo hace referencia a la
inversion que se realiza en seguridad. Estd
claro que en muchos casos es insuficiente y
una empresa sin sistemas adecuados puede
ser vulnerable por medio de sus expendedo-
ras o por cualquier otro punto. Por lo tanto,
el vending no es el culpable en si, aunque es
esencial exigirle unos estandares minimos de
seguridad para la gestion de todos los datos
personales y empresariales que se manejan
en sus versiones mas tecnoldgicas.

Luis Moreno Jordana se convierte en el nuevo

Director General de la Fundacion Ecolec

mitan una correcta trazabilidad y
un adecuado reciclado y valoriza-
cién de acuerdo a la normativa
vigente. Trabajaremos para que
Ecolec siga siendo lider de los sis-

Luis Moreno Jordana es el
nuevo Director General de la
Fundacién Ecolec, una organiza-
cién sin dnimo de lucro creada
por las asociaciones empresaria-
les Anfel y Fape, que representan
al sector de fabricantes e impor-
tadores de grandes y pequefios
electrodomésticos, para la
correcta gestion de los residuos
de aparatos eléctricos y electrd-
nicos.

Moreno Jordana, nacido en
Zaragoza, es licenciado en Cien-

cias Bioldgicas por la Universidad
de Navarray MBA por la Escuela
Internacional de Negocios de
Columbus-IBS, desde 2011 es
profesor asociado en la sede
zaragozana de ESIC, Business &
Marketing School.

Durante su trayectoria profe-
sional con mds de 25 afios de
experiencia, Luis Moreno Jordana
ha desempefiado diversos cargos
de responsabilidad en empresas
de la categoria de Cegasa, Saica,
ELT — Especialidades Luminotéc-

nicas y Urbeni. Durante su paso
por Cegasa, ocupé diferentes
puestos directivos, entre otros
Director Ejecutivo de Solac.

El nuevo responsable de la
Fundacidn declara asumir con
enorme ilusidn su nuevo cargo,
“con el que afrontaremos los
retos que plantea la nueva Direc-
tiva europea de RAEE, comba-
tiendo a los free-riders y fomen-
tando el aumento de las cantida-
des de RAEE gestionadas a través
de canales autorizados que per-

temas integrados de gestidn de
RAEE".

Durante 2013, la Fundacién
gestiond més de 60 millones de
kilos de RAEE en 2013, entre los
que se encuentran las mdquinas
expendedoras que finalizan su
vida Util gracias al acuerdo de
colaboracidon que mantiene con
Proveedores de Vending Asocia-
dos, el colectivo de fabricantes
que representa a las principales
empresas de este segmento en
nuestro pafs.

La Comision de Agricultura
rechaza la inclusion de criterios
sociales y ambientales en la
compra publica de alimentos

La proposicidn no de ley impulsada por
la Izquierda Plural en la Comisién de Agri-
cultura del Congreso para incluir criterios
sociales y ambientales en los contratos de
compra publica de alimentos no ha salido
delante.

El Partido Popular, con mayorfa en la
Comisidn, ha rechazado la iniciativa que
pretendia complementar las condiciones
que en la actualidad se incluyen en los plie-
gos de los concursos y en los que la pro-
puesta econdmica es el factor que mds
puntua.

Laia Ortiz, diputada de Iniciativa per
Catalunya Verds v portavoz del grupo par-
lamentario IU- ICV- CHA, lamentd ayer la
decision ya que las nuevas condiciones no
solo iban encaminadas a mejorar la oferta
alimentaria de los centros publicos, sino
también a aportar un nuevo impulso a las
empresas de dmbito local frente a las gran-

des empresas.

La diputada de ICV ha sefialado que “no
hay ningln motivo que justifique esta nega-
tiva ya que esta es una propuesta sencilla y
razonable que cuenta con el apoyo de enti-
dades sociales y que favorece la creacién
de empleo , el impulso de los mercados
locales y la dinamizacidn territorial”,

Las distintas administraciones publicas
son el principal cliente por lo que se refiere
a las compras alimentarias. El poder de
modificar el mercado alimentario del que
disponen las distintas administraciones
publicas a través de sus procesos de com-
pra publica y licitacién de suministro y/o
servicio relacionados con las restauracio-
nes colectivas dependientes de ellas, es por
tanto muy grande.

Se estima que destinan entre 2.000 y
3.000 millones de euros a las compras ali-
mentarias cada afio, aproximadamente un

13% del PIB en el Estado espafiol. Si este
volumen de compra se realizara en merca-
dos de proximidad, el grupo parlamentario
aseguraba en su defensa que estarfamos
ante el catalizador definitivo para crear; for-
talecer y extender una red de mercados
locales viables con unas consecuencias
importantes a nivel econémico, social,
medioambiental y cultural.

La medida podria haber tenido un gran
impacto también en el vending, ya que las
licitaciones tendrian que haberse adaptado
a los nuevos criterios de manera generali-
zada, y no de forma puntual como ocurre
en la actualidad a nivel, sobre todo, de la
administracion local.

Aunque la propuesta parlamentaria iba
destinada sobre todo a las grandes com-
pras de los catering de colegios y hospita-
les, todo lo dependiente de la administra-
cién se verfa afectado como reclama la
Unién Europea que a través de una Direc-
tiva publicada a principios de afio avala el
impulso de la compra publica con criterios
sociales y medioambientales.

Por lo tanto, no habrd Plan de Contrata-
cién Publica Alimentaria de proximidad
que complemente y amplie al existente
Plan de Contratacién Publica Verde que,
por el momento, es suficiente para el
Gobierno.

La asamblea de la Asociacion de Bebi-
das Refrescantes, Anfabra, ha elegido
como presidente de la organizacidn a
lgnacio Silva, consejero delegado para
Espafia y Portugal de Orangina Schwe-
ppes, segln ha informado en un comuni-
cado. Silva sustituird en el cargo a Fernan-
do Amenedo, que ocupaba la presidencia
de la asociacién desde noviembre de
2011y presidfa la asociacidn en represen-
tacion de Coca-Cola.

El nuevo presidente de Anfabra es
licenciado en econdmicas por la Universi-
dad de Barcelona, PDG por IESE, tiene un
postgrado en economifa vy finanzas por la
Universidad de Siena. Ha desarrollado su
carrera profesional en Panrico, Alimentos

Ignacio Silva, consejero delegado de
Schweppes, nuevo presidente de la
Asociacion de Bebidas Refrescantes

Naturales y Unilever En 201 | se incorpord
a la multinacional Orangina Schweppes
como director comercial y en 2012 fue
nombrado consejero delegado de la com-
pania.

La Asociacién de Bebidas Refrescantes
es la organizacién empresarial que cuenta
entre sus asociados con la préctica totalidad
de las empresas del sector: Creada en 1977
cuenta entre sus asociados con la prdctica
totalidad de las empresas del sector: La fac-
turacion conjunta de las compafifas es de
5.000 millones de euros y proporcionan
empleo a 64.000 personas de manera direc-
ta e indirecta. Cuentan con un catdlogo de
producto de 2.000 referencias y mds de 500
sabores.
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BORGES
IMPULSA
UNA GAMA
DE FRUTOS

SECOS Borges localiza en el consumi-
| OOO/O dor responsable, preocupado por

su salud e implicado en el consu-

NATU RALES mo de productos mds naturales, su

nueva linea de frutos secos, Borges

Natura, snacks crudos sin freir ni
tostar; sin conservantes ni coloran-

COVIM

BORGES

tes, sin sal afadida v sin gluten.

La gama presenta dos cdcteles. Uno, perfecto para acompafiar
y dar un toque de sabor a las ensaladas a base de frutos secos y
frutas desecadas -con nueces de California, almendras, avellanas y
nueces pacanas- Y, el otro, ideal para picar entre horas a base de
frutos secos nobles -con nueces de California, almendras, pasas,
pistachos, pipas de girasol y ardndanos-.

Envasado en atmdsfera protectora y con un cdmodo envase
con autocierre, permite una mayor conservacién manteniendo los
frutos secos frescos durante mds tiempo. Los nuevos cécteles Bor-
ges Natura son una fuente importante de hierro y magnesio que
ayuda a disminuir el cansancio v la sensacion de fatiga. Ademds, tie-
nen un alto contenido en fibra y Omega 3, que ayuda a mantener
los niveles de colesterol sanguineo, y Vitamina E que ayuda a la
proteccidn de las células frente al dafio oxidativo.

productos / hostelvending

COVIM EXTIENDE
SU GAMA DE
CAPSULAS OPERA

Covim, empresa de torrefaccion y
comercializacién del café con sede en Ita-
lia, retoma su interés por el mercado espa-
fiol y en visperas de la celebracién de Ven-
ditalia 2014 el préximo mes de mayo invi-
ta a los operadores a conocer su propues-
ta para este afio.

En la Feria de Mildn se podrdn apreciar,
entre otras, las caracteristicas de su nueva

gama de cdpsulas monodosis para el OCS
y el consumo en el hogar, Operay Ora.La
compafifa genovesa contard con expositor
propio en la que es la feria europea més
importante del sector.

Por el momento, en los nuevos forma-
tos de cdpsula estdn disponibles las mez-
clas Granbar y Gold Arabica. Podrdn
degustarse durante la exposicidn, asi como
la ya extensa gama de producto que
posee, compatible con las principales cafe-
teras de espresso del mercado.

Covim es una marca histdrica y bien
asentada en el mercado italiano. Ha parti-
cipado en varias ocasiones en ferias del

sector de la hostelerfa y restauracion en
nuestro pals, poniendo su experiencia al
servicio tanto del canal Horeca como del
vending.

APRIVA

Apriva Vend es la alternativa de esta
compafiia especializada en las transaccio-
nes wireless. Aprovechando el giro que
estdn dando muchos operadores en Esta-
dos Unidos hacia las soluciones de pago sin
efectivo, Apriva ha creado una aplicacidn
para introducirse en este mercado.

El objetivo de todo operador sigue
siendo encontrar nuevos métodos que les
permitan ampliar los margenes v la rentabi-

APRIVA

VEND, NUEVA
ALTERNATIVA PARA
INTEGRAR LOS
PAGOS CASHLFESS
EN EL VENDING

lidad de sus negocios, y parece que las ven-
tas cashless se muestran como una herra-
mienta bastante rentable o al menos dind-

mica para dar un nuevo aire a los negocios.

Apriva Vend ofrece un servicio integral
al incorporar hardware y software, el siste-
ma de conexion inaldmbrica y la posibilidad
de integrar todos los procesadores de
pago e instituciones financieras que existen
en el mercado.

Para conocer mds, la empresa convoca
a los interesados en su expositor de la
exposicion norteamericana o en la confe-
rencia que tendrd lugar el dia 9 sobre “Las
soluciones mdviles y el vending: transfor-
mando la vision de la realidad” y en la que
participaran diferentes integrantes de la
compaiia.

Casual Fruit crea el primer snack de
gazpacho crujiente del mercado. Casual
Fruit Gazpacho consigue, gracias a la
liofilizacién, poder tomar gazpacho
todo el afo y de una forma divertida.
Este proceso tecnoldgico permite

extraer el agua, consiguiendo mantener
———-—-“l todos los nutrientes de las verduras sin
alterar su composicion.

Han sido dos afios de investigacién y muchas pruebas para
conseguir una textura y sabor que se acerquen al maximo a la
receta original, aunque lo cierto es que la empresa la ha tenido
que modificar para adaptarla a su filosoffa de cero colorantes,

NUVIS FRUITS

LA FRUTA HECHA SNACK PIDE
PASO EN EL VENDING

Tras su estreno en el mercado portugués, Nuvi Fruits se lanza
a por el espafiol con sus revolucionarios snacks de frutas crujien-
tes, los Frubis.

Es un producto que pudimos ver en el Pabellén 4 de Alimen-
taria y que se puede encuadrar dentro de la IV gama, segin sus
impulsores, al estar compuesta por fruta fresca, cortada y prepa-

rada para su consumo inmediato.

No son patatas fritas, aunque utilicen su apariencia, sino fruta
deshidratada que se presenta en pequefias bolsas para su distri-
bucién en los canales habituales de venta, siendo el vending un
futuro espacio.

Un par de meses después de anun-
ciarse su lanzamiento en EEUU, el
modelo Lattissima Pro de Nespresso
llega a Europa, presentdndose como la
mdquina inspirada en el trabajo del
barista profesional y en la simplicidad de
SU USO.

Lattissima+ Pro pone a su alcance
exquisitas recetas con leche fresca gra-
cias a su sistema “One Touch". El placer
del café Nespresso y de las recetas con
leche es apreciado cada vez por los
Socios del Club Nespresso, amantes del
café de la mds alta calidad. Con la mdquina Lattissima Pro se
podrd disfrutar en casa de excelentes Cappucinos y Latte Mac-

CASUAL FRUITS

CASUAL FRUIT CREA UN
SNACK DE GAZPACHO
CRUJIENTE

conservantes, aceites, azicares afadidos, gluten y lactosa.

Es por tanto un aperitivo acto para todos los publicos con el
que se logra ese efecto crujiente “afadiendo extractos de maiz
que sustituyen el pan de la receta tradicional”, tal y como expli-
can desde la empresa. Cada bolsa se presenta en paquetes de
I'5 gramos, lo que equivale a media racidn de las 5 de frutas y
verduras que se recomienda comer cada dfa.

FYUBiS,

Su envase permite que
el producto mantenga
intactas sus vitaminas y
fibras. Ademds, no contiene

i, ¢
TARE a

colorantes ni conservantes.
Es un alimento libre de glu-
ten.

Se presenta en tres
sabores, manzana, pifia y
fresa con una imagen muy
llamativa que intenta cen-
trar toda la atencidn en el
hecho de que se trata de un alimento saludable que conserva
todas sus propiedades alimentarias y que puede cubrir las necesi-
dades de consumo por impulso con una propuesta diferente para
ingerir fruta.

NESPRESSO

EL MODELO LATTISSIMA
Pro DE NESPRESSO
ATERRIZA EN EUROPA

chiatos con sdlo pulsar un botdn. Todo esto estd al alcance de
los amantes del café gourmet con la novedosa funcién de crema
de leche de Lattissima Pro, que puede activarse de forma senci-
lla a través de una pantalla tactil LCD, muy intuitiva. Desde la
misma, se puede ajustar el tamafio de la taza y la densidad de la
crema segun los gustos personales mediante un regulador de la
textura, siendo la calidad optimizada mediante la tecnologia de
vapor avanzada con la que cuenta la maquina.
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ROYALVENDORS

Con el lanzamiento oficial de su linea de produccién ‘Ven-
ding Fridge’a cargo de Royal Vendors, ShelfX participard junto al
fabricante en la nueva edicion de la NAMA OneShow que
redne en los préximos dias en Chicago las innovaciones mds
destacadas del afio en el mercado estadounidense.

Es otro ejemplo mds de vending inteligente capaz de interac-
tuar con el consumidor y proporcionarle nuevos servicios en
los puntos e venta y aportar al operador nuevos elementos con
los que trabajar en la mejora del rendimiento de su parque de
madquinas.

PAYRANGE

SHELFX REDEFINE EL
VENDING FLEXIBLE EN LA

NAMA ONESHOW

Con una expendedora mds parecida a un frigorffico que a
una mdquina al uso, la linea Vending Fridge estd equipada con
una plataforma tecnoldgica y unas balanzas que posibilitan el
control exacto de la cantidad de producto que hay en la maqui-
na y el tipo, reconociendo y almacenando los datos de compra
de los consumidores que pueden relacionarse con la mdquina a
través de su smartphone.

Con el teléfono, el usuario escanea un cédigo QR desde el
que se descarga la aplicacion ShelfX que da acceso a una cuen-
ta de usuario con la que se realizan los pagos. También se puede
utilizar la tecnologia NFC para realizar el mismo proceso e
incluso efectuar la compra.

PAYRANGE SIMPLIFICA AL MINIMO
LAS SOLUCIONES DE PAGO MOVILES

NATURAL CHOICE

La empresa Natural Choi-
ce se introduce en el merca-
do europeo con el dispensa-
dor de agua refrigerada iOn,
un sistema cuyas prestacio-
nes pudieron apreciarse durante la celebracién de la dltima edi-
cién deVending Paris.Ya se encuentra disponible para su comer-
cializacion en Europa presentdndose como un sistema inteligen-
te y ultra limpio. Agua filtrada y refrigerada en que no entra en

BORGES

EL DISPENSADOR ION DA EL SALTO AL
MERCADO EUROPEO

contracto con el exterior en ningdn momento y de gran capa-
cidad. La configuracién automadtica de todas sus prestaciones
hacen del sistema una herramienta de uso y gestién sencilla,
reduciendo al mdximo el consumo eléctrico cuando no estd en
funcionamiento. Es capaz de servir agua frfa, caliente y con gas,
pulsando tan sélo un botdn gracias a la tecnologfa InstaChill que
es capaz de enfriar un vaso de 20 cl cada 30 segundos y Rapid-
Hot da la posibilidad de disfrutar de una bebida instantdnea
caliente ya sea té, sopa y café, con capacidad de 10 litros/hora.

PayRange reduce todo lo posible los
sistemas de pago en las expendedoras.
No solo recurre al mévil para dejar fuera
de juego las monedas, los billetes y las
tarjetas, sino que el propio sistema que
utiliza se simplifica para su funcionamien-
to e instalacion.

El sistema incluye el hardware Blukey,
un servicio y aplicacién mdvil més sencillo
y con mejores capacidades que la mayo-

rfa de las propuestas que existen en el
mercado actual. Se podria emplear por
tanto en el vending mds tradicional, asf
como en expendedoras de apartamien-
tos, para la venta de billetes de transpor-
tes, servicios de lavanderfa, cualquiera
que funcione de manera automdtica.
Cuando los usuarios de la aplicacién se
acercan a una mdquina dotada con el sis-
tema, reciben una alerta en su smartpho-

ney através de la pantalla téctil, con solo
un click pueden realizar el pago en caso
de adquirir algin producto via Bluetooth.

ROYAL

Gullén equilibra su propuesta

GULLON “‘CUIDA” AL VENDING CON SUS
TORTITAS DE MAIZ Y ARROZ INTEGRALES

La compafifa galletera lanza sus tortitas de maiz y de arroz

para picar entre horas. Lo hace con

un producto que se instala directa-
mente en el segmento de lo sano y
saludable para cubrir las demandas de ese publico que le gusta
darse un capricho o tomar un tentempié cuidando sin exceder
se en la ingesta de caloras.

integral Vitalday, cuyo formato encaja a la perfeccion en la venta
y distribucién automadticas al presentarse en cémodos paquetes
individuales. Si la oferta del vending sigue creciendo para adap-
tarse a esta tendencia, la opcién de Gullén es un complemento
ideal para sustituir otros alimentos menos saludable e introducir
en las mdquinas mds variedad.

PALOMITAS HECHAS Y LISTAS
PARA LLEVAR

Més cémodas y preparadas para su consumo en cualquier
lugar: Asf son las nuevas Popitas, las palomitas de siempre en un
nuevo formato preparado para llevar y listo para llevar.

En una bolsa que conserva la estética de las cldsicas Popitas
para hacer en el microondas, este nuevo producto se presenta ya
elaborado. Gracias a un proceso exclusivo, conserva las palomitas
crujientes v sabrosas durante mds tiempo, siendo ademds mds
grandes que las tradicionales y con una forma mds redondeada
para su correcto almacenamiento en el paquete.

La nueva gama de Popitas para llevar se presenta en tres

inconfundibles sabores: al
punto de sal, el sabor cldsi-
co que gusta a todos, dul-
ces, el preferido de los mds
pequefios, y sabor carame-
lo para los mds golosos.

Se presentan en un for-
mato familiar, ideal para
compartir y disfrutar en
compafifa. Con esta nueva

gama, Popitas refuerza su
posicidn como marca lider en el mercado de palomitas y aumen-
ta su gama de productos.

La propuesta se adapta a la perfeccion a todos los requeri-
mientos de la venta y distribucidn automaticas.

ROYAL

Una novedad de Royal nos ha lla-
mado bastante la atencién por su formato.Aunque en principio
pueda ser un producto que no casa muy bien con el vending
por ser un ingrediente para la repostenfa, su presentacién permi-
te la inclusidn en esas expendedoras que quieren asemejarse
algo mds a un supermercado automdtico que a un espacio de
venta para el consumo por impulso.

ROYAL POTENCIA LA
REPOSTERIA CON EL
LANZAMIENTO DE TRES
NOVEDOSOS INGREDIENTES  en formatos de 175 gramos, mientras

Se trata de tres innovadores y origi-
nales ingredientes para el creciente seg-
mento de la reposterfa casera: Azdcar
Glas Avainillado, Crema Pastelera y
Cacao en Polvo.

Los dos primeros se comercializan

que el tercero se presenta en un reci-
piente de 100 gramos.

Un aspecto que ha que querido aprovechar Royal para ofre-
cer este componente tan versatil que se emplea en recetas muy
variadas como bizcochos, brownies, muffins, tartas; también
como elemento decorativo espolvoreado sobre cualquier pos-
tre;y para todo tipo de bebidas como chocolate caliente, café o
batidos. Se presenta en un formato de 100 gramos.
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NESCAFE

para tu Empresa

.

PROFESSIONAL.

—Beverage Solutions—

ELIGE NESCAFE
para tus clientes

Una solucién réapida vy eficaz
garantizando calidad en la taza
final

Productos con excelente
comportamiento en maquina

Fiable, consistente y delicioso

Nescafé, marca lider de café a
nivel mundial

www.nestle-soluciones.es
934805619

el complement

per

para un café

ESPANA
Madrid

VENDIN"

LECHE - CACAQ -

CAFE + CAPUCCINGS
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Frescura inigualable

Luca Crescenzi & Luca Nicola

TANGO: LA DIFERENCIA ES NECTA. Esta nueva obra maestra

del Snack and Food permite modular perfectamente la oferta de
productos frescos, snack y bebidas para garantizarles siempre la
maxima rentabilidad.
www.nwglobalvending.es Ademas, la extremada flexibilidad en la configuracion hace que
wing in n You Iango sea Ila solucion ideal para las lupicaciones mas exigentes.
1B a diferencia es Necta, el resultado inigualable.



