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Reciba gratis
ANEDA NOTICIAS

Si desea recibir la revista digital
“ANEDA NOTICIAS”, envie su di-
recciéon electrénica a

solicitdndolo y
la recibird todos los meses, gro-
tuitamente, asi como sus suple-
mentos y toda la informacién inte-
resante para los empresarios de
Vending: normativas, legislacién,
tecnologia...

NEDA NOTICIAS
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iPIENSA DING!

REUNION SECTORIAL

ANEDA convoca al Sector

El proximo viernes 13 de septiem-
bre en Hotel Melid Avenida de
América de Madrid, ANEDA ha
convocado una reunién sectorial
para tratar de la situaciéon actual
del mercado del vending.

La situacion en nuestro sector se
ha agravado, aln mas si cabe,
desde la aplicacién en septiembre
pasado, del nuevo tipo impositivo
de IVA.

Hay que luchar juntos para salve-

guordor la distribucién automdtica,
gravemente castigada por la crisis
econémica.

No te pierdas este encuentro secto-
rial donde se trataran temas de in-
terés sobre la realidad presente, las
perspectivas de futuro y la misién
de la Asociacién para hacer crecer
el sector. Es una oportunidad para
debatir y escuchar a todos: peque-
fios, medianos y grandes y hacer
frente a esta complicada situacién.

LIBRO BLANCO

Ya queda menos

Ya queda menos para poder disfru-
tar del Libro Blanco del Sector, he-
rramienta clave e imprescindible
para todos los actores de la distri-
bucién automética.

Mediante este instrumento se pre-
tende contribuir al conocimiento de
la distribucién automética, aportan-
do valor afadido para fortalecer e

impulsar el sector.

Su elaboracién ha supuesto una
apuesta decidida de ANEDA, que
verd culminado su proyecto en no-
viembre cuando presente el Libro
de manera oficial a todo el pibli-
co.

Mientras tanto, contamos los dias
de espera.

iTE DESEAMOS UN FELIZ VERANO!
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Una amplia gama, un buen hacer y un compromiso de futuro
son los aspectos que hacen que tanto las grandes compafiias
como las pequefias empresas confien en nuestros equipos
dia a dia para el suministro de sus productos...

iDescubre los nuevos formatos de Borges para Vending!

Sabores irresistibles Mas cémodo La calidad de siempre
] p

B
www.gpevendors.es i

z e PE Vend. fla s.l. - Parc C ial Montigala, €/ Sui ® 29, 08917 Badalona, B | - Tel. 933 522 291
www.borgesmediterraneangroup.es | Teléfono: 977 3090 00 GPE.Vendie Espalio s e Comerclal. Moatis Sulssa 29,089 adalnig, Barcelond' = Tel: 93382229

Lider europeo en la distribucién de
repuestos para

Maquinas vending - AMBROSIAS TIRMA

T
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www.lfrepuestos-horeca724.es

Su one-stop shop de todos repuestos para
« cocinas profesionales « refrigeracion comercial
« maquinas de café - equipos de bar




COLABORACION
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Evento solidario ACCION
ANEDA ya estd ultimando los detalles para tener CONTRA EL
todo preparado y después del verano poder anun- I ’ | ' ! ‘ »
ciar fecha exacta para el evento solidario. El mes ’

de Octubre serd probablemente el elegido para la
celebracién, en el Centro Comercial de Madrid La )
Vaguada, del proyecto solidario que conjuntamente llevard a cabo con ACCION
CONTRA EL HAMBRE.
El propésito de esta iniciativa es tener la oportunidad de ser solidario a través de una maquina vending y
conocer la fiabilidad de las mismas.
ANEDA, donaré toda la recaudacién a la organizacién humanitaria internacional y, como confianza mé-
xima en nuestras maquinas vending, si fallase en la expedicién del producto, la Asociacién se comprome-
te a doblar el importe del producto seleccionado.
Estamos seguros que, a pesar de la situacién actual de nuestro pais, podremos conseguir que nuestros ha-
bitantes sigan siendo solidarios y culminar ese dia con una recaudacién importante para que ACCION
CONTRA EL HAMBRE continte su labor humanitaria y ANEDA orgullosa de haber contribuido a ello.

RECICLAJE
Acuerdo ECOEMBES: balance positivo

El acuerdo alcanzado con ECOEMBES, muy venta- empresas operadoras que estuvieran interesadas
joso para los socios de ANEDA y ACV, ha logrado aprovechasen dicha oportunidad.

que mds de 50 empresas de la Desde ANEDA, se han
distribucién automdtica pudie- ido resolviendo las du-
ran adherirse y ahorrarse hasta das y cuestiones plantea-
dos declaraciones. das por las empresas vy,
Durante un largo periodo de ahora, de manera gro-
tiempo, se han enviado varias tuita para los asociados,
comunicaciones recordando el tramitard las declaracio-

acuverdo alcanzado y la fecha nes de los que lo hayan
de finalizacién para que las MB requerido.

Mexpa Vending, i ANEDA, invitada

Azkoyen Vending a los Premios de
Systems y J&M _ Comercio Interior

Vending 97, S.L.

Tres nuevos socios se han incorporado a
ANEDA: las operadoras MEXPA VEN-
DING Y J&M VENDING 97 y el proveedor
AZKOYEN VENDING SYSTEMS. Estas 3
nuevas incorporaciones dan un nuevo im-
pulso a nuestro proyecto y aportan con-
fianza para seguir con el objetivo de cap-
tacién de socios para seguir engrosando
la lista de asociados. A todos ellos, les da-
mos la bienvenida.

El pasado 11 de Julio, en el sa-
l6n de actos del Ministerio de
Economia y Competitividad, se
entregaron los Premios
Nacionales de  Comercio
Interior 2012, acto al que fue
invitada ANEDA.

El Secretario de Estado de
Comercio, Jaime Garcia-legaz
Ponce, acompafiado de las
principales autoridades y re-
presentantes del sector, proce-
dié a la entrega de premios en
las distintas modalidades.
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Eapecial Vending
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Plataforma Online del
Vending

Algunos de los cursos que impartimos en la En los Ultimos afios
actualidad: TPC NETGRUP ha
*  Gestores de Ruta. impartido mds de

2 r maé
. Supervisores de Ruta. 90 cursos amds

aho ra’ p i'car Sano es . Técnicos de Nivel 1 de 1.000 alumnos

en formato

. .
*+  Gruposde Frio 1y 2 presencial y
I l ‘ l I l nline.
p a O l O Manipulador de Alimentos. onine

. Comerciales de Vending y O.C.S.

.

. Direccién Técnica.

. Fidelizacion y Gestién de los Clientes

. Técnicas para vender mas en tiempos de
Crisis.

bocadltos . Direccién General empresas operadoras.

l | . Gestidn de la Empresa Familiar en el

Vending.
info@productosalba.com
www.productosalba.com

www.vendingschool.net
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Sin agua en las maquinas del hospital

Todavia me acuerdo cuando un lunes de julio me llo-

mé por teléfono el respon-
sable de hosteleria de un
Hospital de Barcelona
MUY ENFADADO, dicién-
dome que habia recibido
una reclamacién del servi-
cio de atencién al pacien-
te conforme durante el fin
de semana las maquinas
vending de todo el hospi-
tal no dispensaban agua.
A mi me cogié con “el pie
cambiado” y mi reaccién
fue decirle que en 30 mi-
nutos estaria en su despa-
cho para intentar aclarar
lo sucedido.

Mientras me dirigia al
Hospital llamé al servicio
técnico de nuestra empre-
sa preguntando si habia
sucedido algo con las mé-
quinas de agua del hospi-
tal durante el fin de sema-
na y la respuesta fue que
“en principio no”

Por aquel entonces en el
hospital del que hablamos
gestiondbamos aproxima-
damente 10 mdéquinas de
0,5y 1,5.

Cuando llegué al depar-
tamento y pregunté por
Miguel Angel, Jefe de hos-
teleria, salié de su despa-
cho y me hizo pasar mos-
trandome el escrito que le
habia llegado del servicio
de atencién al paciente. El resu-
men del escrito decia lo que me
habia adelantado por teléfono:
que habiamos dejado todo el
hospital con las maquinas vacias
durante el fin de semana, lo cudl
era MUY GRAVE!!! La ventaja es
que en esta ocasién la reclama-
cién venia firmada por una se-
fiora y habia dejado todos sus
datos personales.

Desde el despacho del jefe de
hosteleria llamé a la administra-
cién de nuestra empresa para
comprobar si teniamos ya el lis-

ANEDA NOTICIAS
espera tus anécdotas

Debido al proceso de revisiéon y selec-
cién de las anécdotas que recibimos
para publicar las mas interesantes, os
agradeceremos que enviéis, con tiem-
po suficiente, vuestras vivencias profe-
sionales curiosas, chocantes o gracio-
sas para garantizar su publicacién.
Envianos tus textos e ilustraciones, en
caso de que los tengas, a

tado de ventas, y la respuesta fue que si, y pedi que me

lo enviaran por fax y pu-
dimos observar que fo-
das las maquinas de
agua se visitaron el fin
de semana y que todas
habian tenido més o me-
nos ventas.

Entonces, nuestro co-
mercial contacté con la
mujer, y por suerte para
nosofros, seguia acom-
paiando a un familiar
que estaba ingresado en
el hospital, por lo que
quedamos con ella en el
hospital y le explicamos
que las maquinas funcio-
naban correctamente 'y
habian tenido ventas du-
rante el fin de semana.

La mujer, incrédula, de-
cia que era imposible,
que durante el sdbado y
el domingo no habia ma-
nera de sacar agua de
las méquinas del hospi-
tal. Como mantenia su
versién le pedimos que
nos acompafara a una
de las mdquinas y nos
mostrara como la hacia
funcionar.

El resultado fue que ella
infroducia las monedas
correctamente, pero para
nuestra sorpresa, cuando
queria pedir el producto,
agua en cuestion, apreta-
ba el botén de devolucién, por
eso no decia que se tragaba el di-
nero sino que no habia agua.

Después de ver esta actuacion
nos dimos cuenta que, en esos
modelos de mdquina tenian mas
atractivo el botén de devolucién
de monedas -grande y naranjo-
que el boton de solicitud de pro-
ducto.

Al cabo de los afos cambiaron
el modelo. En esta ocasién la re-
clamacién acabo bien y el jefe de
hosteleria quedé contento con la
explicacién y la “anécdota”.



ventia

Un nuevo concepto de tiendas automaticas.

ventia retail

Sistema de gestion incluido en las \ ‘w

tiendas automaticas que marca la
diferencia
Permite la gestion y el control on line de la venta,
del dinero en efectivo, stocks e incidencias.
Integra todos los medios de pago.

arabo g-10

Soluciones de venta automatica con
soporte digital tanto informativo como
publicitario

Incentiva la venta por impulso.
Posibilita la promocién de productos, marcas y

servicios. ventia service

Personalizacion a la carta

+  Asesoramiento.
Fabricacidén a medida.

descubre
nuestro
mundo de

cdpsulas

Imagen corporativa: logotipo, colores, etc.

iSelf-Vending

Solucion de pago todo en uno con innovador sistema de pago
sin necesidad de efectivo para la indutria del vending

! : = Genera un aumento inmediato de las ventas
Tu SHaPk de h"r““ = Optimiza los costes de pago
= Incrementa el conocimeinto de gasto de los consumidores
« Invierta en una solucién a prueba de futuro
= Ofrece una solucion completa de vending de principio a fin

Prueba las sorprendentes y sabrosas
recetas que hemos preparado para ti,
un snack crujiente, apetitoso y natural,

ideal para compartir con tus amigos

y disfrutar a cualquier hora del dia.

3 : .
iSelf-service.ingenico.com o 1) wgﬂmw




Llega EU'VEND & COFFEENA 2013

En el corazén de Alemania,
Colonia, del 19 al 22 de
Septiembre, se celebrard la
Feria Internacional del

Vending y del Café.

Bajo un mismo techo se com-

binan en esta Feria Europeq,
el vending y el mundo del
café.

Un gran atractivo, no sélo
para los visitantes de
Alemania, sino para el resto
de Europa del Este y otros pa-
ises, que podrén disfrutar de
las Gltimas tendencias del ven-
ding en dicha plataforma du-
rante tres intensos dias.

http://www.euvend.com

CHINA

<

Reunion de
Asociaciones

El pasado dia 26 de ju-
nio, ANEDA acudié a la
cita convocada por PVA
en el Hotel Husa de
Zaragoza.

Javier Arquerons y Ana
Isabel Garcia, asistieron a
esta reunién, junto al resto
de representantes de la
Asociacién Vasca, Aso-
ciacién Valenciana, Aso-
ciacién Catalana y PVA.

Durante la celebracién se
expuso por parte de los
convocantes, PVA, una
presentacién con estadisti-
cas de Espafia y Portugal,
junto con las tendencias
del sector del afo 2012.

ANEDA, en VENDING SHOW

HHFERS

Hunank mmaln

IS

telllg

ANEDA, a través de su pre-
sidente, Javier Arquerons
estard presente en la déci-
ma edicién del Certamen
China Vending Show, even-
to internacional que se ce-
lebrard en Shanghai del 4
al 6 de septiembre préxi-
mo.

China, con el continuo cre-
cimiento de su economia,
constituye un mercado de
grandes posibilidades de
futuro y el vending esta en
plena etapa de desarrollo
potencial con grandes de-
mandas de mercado.

Se espera que los 10.000
metros cuadrados de expo-
sicién acojan a los miles de
visitantes que acudiran al
nuevo lugar elegido para
esta  décima edicién,
Shanghai  World  Expo
Exhibition & Convention
Center.

Més informacién:

www.vendingshow.com



EUROCONSULTORES es una asesoria
empresarial especializada en el sector del
Vending.

La ca lidad
URO_ONSULTORES se filtra

Ofrecemos asesoramiento a nuestros

clientes, tanto pymes como auténomos, en

.ter%gs fls?cales,. laborales, Itcontzlatbk.-:‘s, Estamos a su disposicién en:
ridi inancier n riteri

J(;J CO? y. allgedOS, con a 'OS C. € b(:s Calle Viriato 69, 1°A 28010 Madrid.
€ profesionalidad y una inmejorable Tel.915919878.  Fax.915919879.

relacion calidad-precio. E-mail: rmartin@euroconsultores.es

EUROCONSULTORES esta formada por
profesionales titulados en las distintas
areas y ofrece a todos sus clientes una
amplia y valiosa gama de servicios de alta
calidad, basada en una atencion
personalizada y con una comunicacion
directa permanente.

SERVICIOS EN AREAS GENERALES:  SERVICIOS ESPECIALIZADOS PARA
§  EMPRESAS DEL SECTOR DEL VENDING:

B Asesoramiento y redaccion de contratos
° JUTidiC(J de deposito de explotacion de maquinas
. distribuidoras automaticas.

INSTALACIONES
en Espana

° Fiscq_l"""-. ¥ Informacion y asesoramiento sobre el
cumplimiento de la normativa aplicable al
vending: Registro Sanitario y normativa
higiénico-alimentaria,  Sistema de

e Contable Analisis de Peligros y Puntos de Control

: Criticos (APPCC), control de plagas,

normativa autonémica del vending,

o Laboral identificacion de maquinas, sistemas de
4 trazabilidad,  gestion de residuos,
informacion alimentaria al consumidor y

- etiquetado, cadena de frio, formacion

e Mercantil | higiénico-sanitaria, etc.

water + more Ibérica S.L.
TCM2. &° Pl - Ofic. 20 - Awda. Frmest Liuch, 32 - 08302 Matard (Barcelona)
Tel: +34 837 023 204 info@watar-and-more.de

‘lz vaRiAilg

LIDER EN INNOVACION DE SOLUBLES ALIMENTICIOS PARA VENDING

La alternativa mas natural

www.laqtia.com



SEGURIDAD

Robos en almacenes
iHaznoslo saber!

Aunque siempre se han sufri-
do, parece que (ltimamente
estdn aumentando los robos
en el sector de la distribu-
cién automatica, tanto en los
almacenes como en las fur-
gonetas de reparto.
ANEDA quiere poner en
marcha un protocolo directo
con las autoridades policia-
les para denunciar estos he-
chos delictivos y poder ga-
rantizar cierta agilidad en
este tipo de denuncias.

Es fundamental actuar con-
juntamente y, para ello, te
pedimos que si has sufrido
esta situacién nos lo hagas
saber envidndonos todos los
datos a: comercial@ane-
da.org y de esta manera
poder continuar con la labor
de formalizar una actuacién
concreta ante los robos que
se sufran en el sector. Es pri-
mordial denunciarlo.

CALIDAD ALIMENTARIA
ANEDA, en Mercamadrid

El 27 de Junio en Mercamadrid, en la
sede de la Asociacién de Empresarios
Mayoristas del Mercado Central de
Frutas de Madrid, ASOMAFRUT, tuvo
lugar una Jornada sobre Sistemas de
Calidad y Seguridad Alimentaria.
ASOMAFRUT, en colaboracién con
LLOYD'S REGISTER, fueron los encar-
gados de este evento donde se expu-
sieron a lo largo de la mafiana varias
presentaciones con el fin de conocer
los actuales sistemas de calidad y sus
correspondientes certificaciones.
ANEDA estuvo presente en dicha
Jornada, donde se dieron a conocer
desde una visién prdctica, los aspectos
claves en la definicién de estos siste-
mas.




BRITA Professional calidad de confianza.

No dude en contactar con nosotros
+34 93342 7570

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

perfecta fusién entre-
tecnologia Sanden y

& produccion Vendo

Wosn <
[nnovacién

Bajo consumo en iluminacidn

4 grupo de frio

mexcelente luminosidad LED’s
stemperatura minima 2°C

nsjstema ahorro nocturno de energia

[nnovador sistema de venta
ropotizado “CATCHER”

mentrega producto en 8 segundos
wmaumento de venta por impulso

- mbandejas sin conexion eléctrica

nfodos los formatos sin ajustes

JEEES

SandenVendo lIberia S.A.

Cl. Sant Ferran, 92 | Poligono Industrial la Almeda
08940 Cornella sBarcelona - Spain

Tel: +34 93 474 1555 | Fax: +34 93 474 1842

o h ioies | 9 L

Professional

SANDWICH L.M.

CALIDAD Y SERVICIO
ELABORACION DIARIA
916772266
WWW.SANDWICHLM.COM




NOTICIAS DE EMPRESA |

“Noticias de Empresa” publicara
todas las novedades, los cambios
o evoluciones positivos y, en definiti-
va, todo lo que querdis que divulgue-
mos a todo el Sector, en beneficio
mutuo, tanto de la empresa que genera
la noticia, como de sus receptores.
Envianos tus informaciones y fotos,
si las hubiera a:

Carretilla incluye el cubierto en todos sus platos listos

para el canal vending

Carretilla, marca de confianza desde 1875 y espe-
cialista en platos preparados, continda apostando
por el Vending ofreciendo alternativas saludables,
prdcticas y de calidad. Como novedad en 2013, la
marca ha incorporado el cubierto no sélo en sus en-
saladas, sino también en el resto de las referencias
especificas que tiene activas en este canal: Paellas,
Risottos, Platos de Pasta, Carne, Verduras,
Legumbres, Pimientos Rellenos, etc.

De esta forma, Carretilla ofrece al consumidor de las
mdaquinas automdticas la posibilidad de comer bien
y sano fuera de casa, ahorrando tiempo y dinero.
Sus deliciosas rece-
tas estdn inspiradas
en la dieta medite-
rrénea y se elaboran
con los mejores in-
gredientes, garanti-
zando su frescura,
calidad y seguridad.

CARRETILLA HA INCOR-
PORADO EL CUBIERTO
NO SOLO EN SUS ENSA-
LADAS, SINO EN EL
RESTO DE SUS REFEREN-
CIAS ESPECIFICAS PARA
EL VENDING

Cada una de sus variedades se presenta en un en-
vase individual, apto para microondas y no necesi-
tan frio para su conservacién. Ademds, cuentan con
una vida Otil de un afo y carecen de conservantes
gracias al proceso de elaboracién exclusivo y pa-
tentado de la marca.

Carretilla aporta con sus Platos Listos una imagen
muy positiva a las mdaquinas expendedoras: como
marca reconocida y de prestigio, como producto sa-
ludable y como oferta de ensaladas y platos cada
vez més demandados, lo que se traduce en un im-
portante crecimiento de ventas para los profesiona-
les de este sector. También incrementa el consumo de
producto tradicional al combinarse en la mayoria de
los casos el consumo del plato con un refresco, agua
o café.

La marca cuenta, ademdés, con un apartado especial
dedicado exclusivamente a este sector en su pagina
web:

www.carretilla.info/vending

AMFM, operador canario, protagonista en TODORADIO

El pasado viernes dia 14 de junio, Radl Rubio Fleitas, director general de AMFM Vending,

acudia a las cabinas de Todo
Radio en la franja horaria de en-
tre las 11:30 y las 12:00 para
ser entrevistado en el programa
Todo Consumo; la cesta de la
compra canaria y los productos
mds demandados serian algunos
de los principales temas de con-
versacién. Junto al presentador
José Mujica, trataron varios temas
de diverso interés que podréis es-
cuchar en la siguiente grabacién.



‘k printcolor.es
impresidn digital online
/

SOLUCIONES
para VENDING

ESPECIALISTAS

DNALIZACION
AQUINAS
I

- Fideliza tus clientes
personalizando sus maquinas
desde una sola unidad con su
imagen corporativa.

- Publicita tus equipos con tu logo
o imagen corporativa, mejorando la

- No cambies las maquinas de
vending, personalizalas desde una
sola unidad, mejorando la zona de
vending.

- Excelente resistencia al impacto.
- Te entregamos los frontales listos
para ser colocados.

- Manipulacion facil.

- Excelente termoformabilidad.

- Resistencia a muy bajas
temperaturas.

Envia un mail a info@printcolor.es

Indicanos:

- Modelo de maquina Ctra. de Mollet a Sabadell, Km. 4,3
) Pol. Ind. Can Vinyals, Nave 18

- Cantidad de frontales

08130 Santa Perpétua de Mogoda (Bcn)
info@printcolor.es
www.printcolor.es

Tel. 902 420 003

- Si dispones de disefio propio.

_aracteristicas Principales

Refrigeracidn: hasta 3 9C

nnner1< '|k||l¢|l||l’rf ¥ tapa
der e producto, todo
on Dears Incridebie 204D
prueba de quemaduras de
mecheros. Display
alfanumérico de grand
dimensiones con fondo azul

Interiores: paredes
interiores de la magquina en
haja de acero inaxidatie 304
Bande)as de producto,
espirales, separadores, guias
de latas, todo ello en acers
ingwidabie 304. 7 cajones
extraibles para almacenar
producto

Tluminacian: lluminacion
por 3 tiras de Jed con m nenos

Teclado Antrandakon

Entrada de menedas

para los modelos Combi,
con temperatura
estratificaca y sequridad de
fria, que Impide 1 venta de
productos comestibles si
superan dicha temperatura.

Sensor: sensor de  caida
de producta de v
Eneracion.

Software: mevo souwa e
2011 con muttip
OpCiones.

Sistemas de pago y
comunicaci e
predispuesta:
conectar modulas de
telemetria, billetercs y
tarjetas de monedero.

anbliquides

Buminacin por 3 tiras de led

iPidanos presupuesto, se sorprendera!
Teléfono Ventas

902 431 668

Teléfono Servicio Técnico

. 902 830 082

Cajones de almacén de Bandejas en acero
productos maxidatie, con doble espial

Grupo de empresas La Era de la Venta Automatica

Poligono de Asipo C/B parcela 33, Naves | y 8
33428 Llanera - Principado de Asturias - Espafia
info{@eraventa.com

www.eraventa.com

+ surtido -‘- vending

LaCleo.com

La mas aomp/ef’a

Te apetece un batido frio de vainilla con cereales ?
O quizds un chocolate a la taza con arvoz inflado ?

Y, a quien no (e apetece un Smoothie en el gimnasio ?

Con la Cleo puedes elegir cada dia una combinacién
diferente, frio o caliente, hasta puedes pedir un café

BEBIDAS FRiAS BEBIDAS CALIENTES

CoomvEs’ Beo ke o

FiFi ik

b o

Aplicaciones del Vending, S.L.

Avda. Marina, 14 B

08830 Sant Boi LLob (Barcelona)

Tel: 0034 93 479 50 40 Fax: 0034 93 479 32 95
www.apliven.com - info@apliven.com



El mejor café espresso de VENDEXPO 2013 es de AZKOYEN

GROUP

Las maquinas Vending de bebidas ca-
lientes de Azkoyen estan triunfando
en la cita rusa de Vendexpo, y la ma-
yor prueba de este éxito es el Premio
al Mejor Café Espresso en mdaquina
FS del Concurso Profesional de
Bebidas Calientes organizado por
Vendexpo y en el que compiten los
principales fabricantes de Vending.
En el concurso, la calidad del café es-
presso es evaluada por expertos del
“Central Taste Panel” de la Asociacién
Rusteacoffee. La opinién de los exper-
tos estd basada en los resultados de
un riguroso examen pericial organo-
léptico en el que los expertos evaltan
los principales pardmetros de calidad:
presencia, gusto y sabor de las bebi-
das preparadas.

Desde este mismo momento Azkoyen
podrd exhibir el sello acreditativo de
este reconocimiento como mejor bebi-
da de Vending, el prestigioso “Best
Vending Beverage Distinction Mark”.

AZKOYEN.

Un reconocimiento a la
tecnologia de bebidas
calientes de AZKOYEN

Para elaborar el mejor espresso es

preciso contar con la mejor tecnolo-

gia de molido y erogacién, para pre-
servar y extractar los aromas y matices del grano de café. Las
maquinas Vending de Azkoyen, Novara y Sienna, vienen equi-
padas con tecnologia disefiada y fabricada directamente por
Azkoyen, que estdn basadas en su dilatada experiencia en el
segmento de hosteleria.
La preparacién del mejor café espresso comienza con la mo-
lienda precisa del grano de café, que permite conseguir un mo-
lido fino que permita extraer todo su sabor y aromas. Para lo-
grarlo las maquinas Sienna y Novara montan el Molino MO3
desarrollado por Azkoyen para el mercado de hosteleria, y
que ofrece un rendimiento profesional del maximo nivel. Con
el café recién molido se inicia la erogacién del café en el gru-
po de café Azk V10, que garantiza una extraccién perfecta
que conserva todo el aroma y sabor, logrando un café con
buen cuerpo y una crema consistente. El secreto del grupo Azk
V10 es la perfecta compresién del café, que frena el paso del
agua logrando una mejor extraccién de sus propiedades or-
ganolépticas.
En la serie Novara de Azkoyen destaca el modelo Doble
Espresso, que cuenta con doble molino para poder ofertar dos
variedades o calidades distintas de café. Este modelo permite
ofrecer al operador un café de extraordinaria calidad a su jus-
to precio, incrementando la rentabilidad de la explotacién y la
satisfaccion del consumidor con el producto.

AUTOMATED TRANSACTIONS cierra
un acuerdo de distribucion con VENDON

Automated Transactions cierra un acuerdo de distribu-
cién con Vendon, lider en Telemetria para el Vending.
Automated Transactions con una dilatada experiencia
en la distribucion de lectores de billetes en diferentes
sectores como el gaming y méquinas de tabaco cuen-
ta con més de 400.000 lectores vendidos y con un de-
partamento técnico que ha dado cobertura a més de
70.000 lectores, acaba de cerrar un acuerdo para la
distribucién de la solucién de Vendon en Telemetria
para el Vending.

La empresa, distribuidor exclusivo en Espafia de lecto-
res de billetes del grupo britdnico Innovative
Technology Group, amplia con este acuerdo su porta-
folio de soluciones para el Vending, posiciondndose
asi como una de las empresas lideres en suministro tec-

nolégico para el vending.

Vendon la empresa lider europea en Telemetria para el
Vending, con clientes como Topsec, Prodia+, Selecta,
Vending@Work, Dallmayr entre otros, entra ahora en
Espafia de la mano de Automated Transactions para
dar cobertura a todos los operadores interesados en
telecontrolar sus maquinas vending.

Llos directivos de Automated Transactions comentan
que esperan que los operadores empiecen a realizar
pilotos para poder comprobar como este sistema ayu-
da a la gestion de sus maquinas, siendo el Onico siste-
ma adaptado a la singularidad del mercado espariol
del vending, donde la mayoria de las maquinas estan
conectadas en ejecutivo y no en MDB.



7
% Blender
D@ Va)/] "

Las mejores materias primas TEMPLO
al servicio del operador

Productos excelentes en su
rendimiento, sabor y consistencia

DISFRUTA
per METOR CAFE

CAFES TEMPLO

Poligono Cantabria I, Avd. Mendavia 7
26009 Logrono (Esparial

Servicio integral

EfICIenCIa empresarial

Teléfono atencitn al cliende
+34 9841 270 171

www.blenderdeval.com
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Cafidad o GGerTron

SISTEMAS DE CALIDAD Y SEGURIDAD ALIMENTARIA (A.P.P.C.C.)
ESPECIFICOS PARA EL SECTOR DEL VENDING.

op.
> QAspil
Amic0s DE L0 BUENO

GRUPO APEX

Nuestras empresas elaboran productos
de alta calidad, ofreciendo al consumidor,
una amplia gama de Patatas Fritas,
Aperitivos y Frutos Secos
en los que confiar.

Incore Calidad y Gestion S.L., Responsable de la realizaciéon de las Auditorias a las empresas
poseedoras del “DISTINTIVO DE CALIDAD DE ANEDA desde el ano 2000” les ofrece sus conocimientos
y experiencias en Calidad y Seguridad Alimentaria en el sector del Vending para las siguientes
actividades:

A rami para la Oh ion del Registro Sanitario.

E.labaracmn Sistemas de Analisis de Peligros y Puntos de Control Criticos: APPCC Vending.
Elaboracion Guias de Précticas Correcta de Higiene: GPCH Vending.

Formacién de Personal en Calidad y Seguridad Alii , especifica para Vending

LR Y

Impl. ion Si: de Gestién de la In idad de los Alimentos: UNE-EN-ISO 22000.
lmpran!acron y Mar imi de Si. de Calidad: UNE-EN-ISO 9001.
* Auditorias de Sistemas Calidad (UNE- EN- ISO 9001 Y 22000)

Atencién al Cliente: 91 5041687 Mévil 647 995 787 (oficina)
Mévil directo 670 90 92 41

E-mail: incorecalidad@yahoo.es

“Centro de Formacion de Manipuladores de Alimentos O72/02/CM", autorizado por la Comunidad de Madrid, desde el afio 2002"

APERITIVOS Y EXTRUSIONADOS, 5.A.U.

Paligans tl Gin, 3 ada [Mavarral ESPASA
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Los nuevos lanzamientos de verano de PANRICO

Dos nuevas variedades de Donuts Mix para este ve-
rano: Straciattella y Relleno de crema. Dos variedades
veraniegas a las que no te podrds resistir y que
ademds puedes poner en la nevera para tomarlos
frios. Estas referencias sustituyen al Donuts Mix
Glacé y Bombon.

El lanzamiento va acompafado de un nuevo spot
de 10”, continuacién de la primera campaia, para
seguir construyendo la marca y presentar el lanza-
miento de las dos nuevas variedades. Ademas,
también se estd realizando una potente campaiia
online de presentacién y difusion en las redes so-
ciales de Facebook, Twitter y Youtube.

Todos los Donuts® Mix van envasados individual-
mente y en tamafio mini para que puedas escoger
la cantidad y variedad que quieras para disfrutar
en cualquier momento, e ideal para compartir con
toda la familia.

Ademés, pensando en el consumidor y para que
puedas escoger la cantidad deseada y la combi-
nacién que més se ajuste a sus preferencias,
Donuts® incluird en los expositores de todos los

AUTOMATED TRANSACTIONS,
la empresa, distribuidor exclusivo
en Esparia de lectores de billefes
del grupo britdnico Innovative
Technolo-gy Group, cuenta con
una fuerte implantacién en el sec-
tor del gaming, donde ha instala-
do més de 400.000 lectores y un
servicio técnico con plenas garan-
tias que ha ofrecido cobertura a
més de 70.000 reparaciones.
HISTORIA
*1997, Se implanta la primera delegacién de ITL en Barcelona
2001, Abre Filial y se implanta en Brasil
2002, Implantacién en Colombia
2004, Nuevos distribuidores Portugal, AED, Argentina
2012 MBO (Management BuyOut], Genis Catd adquiere la
Compaiiia
2013 Crecimiento de ATS con los lideres sectoriales:

® lectores de Billetes de Innovative Technology

* Telemetria Vendon

® ERP Orba

® Pago con farjeta de crédito, en septiembre de 2013

. ® Y més por llegar......

MISION
Crecer de forma constante en el sector de los medios de
pago, buscando constantemente nuevos productos inno-
vadores por todo el mundo y cerrando acuerdos con los
fabricantes lideres, brindando a nuestros clientes una
atencién y un servicio excelentes.

puntos de venta cajas de 4 unidades en las que
puedes elegir tu surtido de Donuts® Mix y trans-
portarlos y almacenarlos de forma cémoda y sen-
cilla.

Frescos y tiernos como siempre, los nuevos
Donuts® Mix no dejardn de sorprenderte. Con has-
ta 15 dias de vida son ideales para disfrutarlos en
cualquier ocasién.

Refrescate con los nuevos
Donettes Aloha

iLlega el verano y con él los nuevos Donettes Alohal El
espiritu hawaiano ha llegado a Donettes que ha la-
zando una nueva variedad muy refrescante: un sabor
muy especial con una combinacién de frutas, llena de
buen rollo e ideal para el verano.

Se ha disefiado un packaging muy vistoso con la per-
sonalidad juvenil y divertida de Donettes, y un forma-
to especial de 4 unidades al precio de 1€, ademés del
tradicional pack de 7 unidades a 1,60¢€.

VALORES

Somos répidos, sabemos escuchar, buscamos la innovacién, tra-
bajamos teniendo como objetivo la satisfaccién de nuestros clien-
tes, buscando en todo momento satisfacer sus necesidades. Pero
sobre todo disfrutamos haciendo nuestro trabajo.

VISION

Ser lideres como partners en sistemas de pago, tanto con bille-
fes, monedas, como cashless para los distintos mercados en los
que trabajamos. Ofreciendo siempre una relacién préxima con
todos nuestros clienfes y ofreciéndoles las soluciones més inno-
vadoras a los precios més competitivos del mercado

PREMIOS Y RECONOCIMIENTOS

® 1994 - Premio a la Mejor Fabricacién

® 1996 - Premio a la Empresa con més Exito

® 1997 - Premio de la Reina de Inglaterra a la Mejor Empresa
Exportadora

® 1999 - Premio de la Reina de Inglaterra a la Mejor Empresa
Exportadora

® 1999 - Premio Council Millenium al Mejor Diseio en el Billetero
NV4

2004 - Introducimos la Tecnologia SPF

. Contacto:

Angeles Busto
abusto@automated-transactions.es
1935799875
t. 647 510 728

» Automated Transactions
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INTELLIGENCE IN VALIDATION

ASOCIATE

Actualizaciones del nu i
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GRATUITAS et

BV100

CLAVES DEL EXITO

¥ - maxima aceptacio
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- fiabilidad
+ servicio técnico proximo y eficaz

No pierda mas ventas preglintenos
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ENTREVISTA

FRANCISCO MARTINEZ, KEY ACCOUNT MANAGER DE PRODUCTOS VELARTE

“Los operadores tienen en sus manos
mejorar sus resultados analizando
y optimizando su oferta de productos”

Hace ya muchos anos que Productos Velarte aposté clara-
mente por el canal vending. Y esta apuesta ha calado tan hon-
do en la empresa que hoy dia “cuando realizamos un lanza-
miento de producto, siempre pensamos en el Vending, en for-
matos especificos para las maquinas avtomaticas”.

Por esa apuesta tan decidida por el Vending, hoy las opinio-
nes de Francisco Martinez, Manager de Productos Velarte, ha
ganado un peso especifico en el Sector.




-La Distribucion Automdtica vive una situa-
cion muy dificil. ¢Cual es su andlisis personal
sobre esta coyuntura?

—El canal del vending estd pasando por una etapa
complicada, debido principalmente a la actual situa-
cién de crisis econémica, ello ha hecho que desapa-
rezcan muchos puntos de venta o, que los que persis-
ten, tengan menor rotacién de productos. En general

incluso productos cuyo nacimiento se debe principal-
mente a cubrir necesidades especificas del canal.

-¢Qué acciones ha llevado a cabo su empre-
sa para afrontar con éxito la crisis?

—~Hemos apostado por la innovacién, mediante lanza-
miento de nuevos productos con nuevos formatos y gra-
majes; y por potenciar nuestros productos estrella a tra-
vés de comunicacién.

los consumidores ven este tipo de
venta como conveniencia y, en
ocasiones, con precios excesi-
VOs.

-¢Ve perspectivas de me-
joria en lo que resta del
2013?

—A menos de medio afio vista
va a ser complicado que la situo-
cién varie mucho, no obstante,
los operadores tienen en sus ma-
nos mejorar sus resultados anali-
zando y optimizando su oferta
de productos.

-¢Cudl debe ser la estrate-
gia de los distintos actores
del Sector -operadores y
proveedores- para superar
los efectos de la crisis?

—-Hay que adaptar la oferta a
las necesidades del consumidor,
dependiendo de la ubicacién de
las méquinas el lay out puede va-
riar y, por supuesto, hay que
ofrecer precios competitivos.

-¢Qué deberian hacer, en
su opinion, las asociacio-
nes profesionales para
ayudar al Sector en esta si-
tuacion?

—-Creo que asociaciones como
ANEDA, pueden poner en con-
tacto a operadores y proveedo-
res, también pueden transmitir
necesidades y tendencias para
ayudar al sector a ofrecer lo que
el consumidor necesita.

—¢En qué se basa la filoso-
fia de PRODUCTOS VELAR-
TE? Y ¢cudl es el plantea-
miento actual?

“LA CRISIS HA HECHO
QUE DESAPAREZCAN
MUCHOS PUNTOS DE
VENTA"”

“A MENOS DE MEDIO ANO
VISTA, VA A SER DIFICIL
QUE LA SITUACION VARIE
MUCHO”

“HAY QUE ADAPTAR LA
OFERTA A LAS NECESIDADES
DEL CONSUMIDOR...”

“...Y, POR SUPUESTO,
HAY QUE OFRECER PRECIOS
COMPETITIVOS”

“DESDE HACE MUCHOS
ANOS, VELARTE APOSTO
POR EL CANAL VENDING”

“VELARTE HA APOSTADO
POR LA INNOVACION,
MEDIANTE LANZAMIENTO
DE NUEVOS PRODUCTOS
CON NUEVOS FORMATOS
Y GRAMAJES”

-¢Qué oferta tiene en este
momento PRODUCTOS VE-
LARTE para operadores del
vending?

—Actualmente tenemos una am-
plisima gama de snacks hornea-
dos con formatos especificos
para el vending, nuestra gama
de artesanas 50g con las artesa-
nas pipas como productos estre-
lla, nuestra nueva gama de pali-
tos salapipas y salaqueso y nues-
tra gama de bo.kditos 40g com-
pletan una de las ofertas més am-
plias del sector.

-Y, de entre su catalogo
de productos, ¢cual es el
mas interesante?

—Todos nuestros productos son
inferesantes, ya que cubren ne-
cesidades distintas, las artesanas
pueden sustituir un almuerzo o
merienda, los palitos van dirigi-
dos a un plblico més joven y los
bo.kditos son para consumidores
que buscan sabores diferentes y
atrevidos. Tienen en comin que
son una alternativa saludable a
los snacks tradicionales, ya que
se trata de productos horneados,
no fritos.

-¢Cudles son los desafios
profesionales de PRODUC-
TOS VELARTE, en este mo-
mento?

-Seguir creciendo, innovando y
ampliando nuestra distribucion a
nivel internacional.

—Cuando cierra el despa-
cho, cuando termina el tra-
bajo, ¢Como es Francisco

—Desde hace muchos afios, Velarte aposté por este ca-
nal ya que entendiamos que nuestros productos, al ser
un snack horneado, podian encajar perfectamente en
este tipo de momentos de consumo, ademds en esos
momentos no habia ningdn tipo de oferta similar en las
méquinas. Actualmente cuando realizamos un lanza-
miento de producto, siempre pensamos en el vending,
en formatos especificos para las maquinas autométicas,

en el plano personal?

—Cuando salgo de la oficina me estd esperando mi fo-
milia, infento pasar con ellos el mayor tiempo posible.
Tengo dos hijos y junto a mi esposa disfrutamos de
nuestro tiempo libre practicando deporte como el
Padel, nadar en la piscina y salir en bicicleta. También
quedamos cuando podemos con amigos y familiares
para comer o cenar los fines de semana. B



r/

Frances¢ GUELL

Se ha hablado y escrito mucho sobre la actividad de
las empresas operadoras espafolas pero se ha habla-
do y escrito muy poco sobre el componente familiar de
las mismas. En este articulo, que se entrega en dos par-
tes, intentaré describir cual es la reolifad de la em-
presa familiar en el vending.

Para entender la importancia de la empresa familiar
en el tejido econémico espafiol, veamos algunas esta-
disticas:

El 65% del total de les empresas espariolas son fa-
miliares, es decir, 2,3 millones de empresas.

Las Empresas Familiares suponen el 75% del
Producto Interior Bruto, generan mas del 63% de pues-
tos de trabajo, unos 9,3 millones y suponen el 64% del
total de las exportaciones.

En el sector de la Distribucién Automética se calcula
que mas de un 89% de las empresas son empresas fa-
miliares, aportando una facturacién cercana al 87%
del total.

A veces hay una cierta confusién al definir cuando
una empresa es empresa familiar y cuando no. De he-
cho, no hay ninguna definicién especifica para este
caso. No obstante, se suelen utilizar las premisas si-
guientes para considerar cuando una empresa es fa-
miliar:

® la capacidad final de controlar el Poder de
Decisién estd en la familia.

® Cuando hay miembros de la familia que tienen res-
ponsabilidades de gobierno y direccién.

® Si como minimo hay miembros de la segunda ge-
neracién incorporados en la empresa.

Parametrizar la problematica de la empresa familiar
no es sencillo, ya que a los problemas normales que
pueda tener cualquier empresa hay que aﬁodirleﬁos
derivados de la relacién entre los miembros de la fa-
milia empresaria.

Hor un modelo que explica de manera acertada esta
problemdtica. Este modelo es el de los tres circulos.

LA EMPRESA FAMILIAR
EN LA DISTRIBUCION
AUTOMATICA

PROP%EDAD

En la interaccién entre familia y empresa se puede
dar un complejo entramado de situaciones. El modelo
de los tres circulos nos da una idea:

1. Personas que son propietarias pero que no son de
la familia

2. Miembros de la familia que no tienen acciones o
participaciones de la empresa pero jue si tienen ca-
pacidad de influencia en la toma de decisiones.

3. Personas que estdn en la direccién pero que no
tienen participacién en la sociedad.

4. Miembros de la familia que tienen participaciones
o acciones pero que no estan en la direccién de la em-
presa.

5. Personas que estéan en la direccién de le empresa
y que ademds disponen de participaciones o acciones
de la misma.

6. Miembros de la familia que tienen acciones de la
empresa y que también estdn en la direccién de la mis-
ma.

7. Miembros de la familia que estan en la direc-
cién de la empresa pero que no participan de la pro-
piedad.

Como se puede apreciar la casuistica puede llegar a
ser muy compleja. La mayoria de las empresas fami-
liares del sector de la Distribucién Automdética en
Espaiia que se fundaron entre los afios 70 y 80 se en-
cuentran en plena transicién o con la segunda gene-
racién al frente de la direcciéon y el gobierno de las
mismas. En la mayoria de los casos es un sucesor
quien se hace cargo de la direccién de la empresa

ero también encontramos varios ejemplos en donde
f; segunda generacién estd compuesta por una socie-
dad de hermanos.

Veamos cuales son las fortalezas y las debilidades
de las empresas familiares:



Fortalezas

* Intensidad en el compromiso de la familia con la
empresa.

® Los miembros de la familia que trabajan con éxito
en la empresa tienen que evolucionar y perfeccionar
para poder hacer frente al cambio constante del en-
torno competitivo. (es importante tener siempre pre-

* Unidad entre los miembros de la familia y unidad

de ellos con su empresa familiar.
e Planificacién a largo plazo.

* Mayor agilidad en la toma de
decisiones.

e Compromiso social de la em-
presa.

Debilidades

e Resistencia a acceder a finan-
ciamiento externo para financiar
su crecimiento.

e E| crecimiento de la estructura

sente el concepto del Circulo de la Experiencia)

® El retardo en llevar a cabo la sucesién. Este retar-
do implica no llevar a cabo las acciones siguientes:

“LA MAYORIA DE LAS
EMPRESAS FAMILIARES DE
LA DISTRIBUCION AUTO-
MATICA SE ENCUENTRAN
EN PLENA TRANSICION O
CON LA SEGUNDA GENE-

RACION AL FRENTE”

® ¢l proceso de formacién del su-
cesor O sucesores para su incorpo-
racién

® ¢l proceso de preparacién de
la organizacién para incorporar
estos cambios como la estructura
de responsabilidades y los siste-
mas de direccion

® el proceso de formacién de los
miembros de las siguientes genera-

empresarial se lleva a cabo sin
planificar.

® A la hora de escoger cargos
directivos prima més la relacién de
parentesco que las capacidades profesionales.

* Las empresas familiares una parte importante de
sus fondos propios se encuentra en la partida de re-
servas.

A la hora de decidir la estrategia empresarial tam-
bién encontramos diferencias entre empresas familia-
res y no familiares.

® En la empresa familiar (EF) la finalidad es la con-
tinuidad a lo largo de las diferentes generaciones. En
la empresa no familiar es obtener el méximo precio de
la accién o participacién en el minimo tiempo.

® Los objetivos de las EF son preservar sus activos y
la reputacién de la familia. En el caso de las empresas
no familiares es cumplir con las expectativas de los in-
versores.

* La adaptacién es la base de la orientacién estra-
tégica de las EF, mientras que en el caso de las em-
presas no familiares lo es el crecimiento constante.

® El grupo de personas mas importantes para las EF
son los clientes y sus trabajadores, mientras que en el
caso de las no familiares lo son sus accionistas y el
equipo de direccién.

En la actualidad, revisando las estrategias de las em-
presas operadoras no familiares y las estrategias de
aquellas que si lo son, se pueden apreciar algunas de
las diferencias antes comentadas.

El vinculo emocional entre la familia empresaria y la
empresa familiar crea una serie de trampas a la hora
de gobernar y dirigir la empresa. Es decir, el origen
de estas trampas se da cuando se confunde la finali-
dad de la empresa con la finalidad de la familia.
Veamos algunas de las trampas mds comunes en EF:

e Confusién entre capacidad profesional y propie-

dad.

® La capacitacién de los hijos para trabajar en la EF.

ciones de la familia.

® ¢l proceso de preparacién del

predecesor. En el caso del vending

en Espaia el predecesor es el fundador de la empre-

sa. Hay que preparar el camino de transicién de estar

al mando de la empresa a dejarlo en mano de otros.
Este proceso nunca es facil.

La implantacién de estos procesos demanda tiempo
y planiticacién.

e Confusion de las decisiones y los érgonos de go-
bierno con las decisiones y los érganos de direccién.

® Formalizacién y separacién de las decisiones de
gobierno y las decisiones de direccién.

* No seguir las reglas que son propias de una em-
presa.

* No seguir las reglas en cuanto a la informacién a
dar a los propietarios y otros miembros directos de la
familia.

e Establecer reglas para la remuneracién del traba-
jo de los miembros de la familia que no son coheren-
tes con el mercado de las rentas del trabajo.

® Politicas de remuneracién del capital que no se co-
rrespondan con los beneficios de la empresa o con lo
que pasa en los mercados de capital.

* No permitir durante un tiempo prolongado una li-
quidez razonable de las participaciones en el capital.

 Considerar que estas trampas son para ofros em-
presarios y no para uno mismo.

® la empresa y los miembros de la familia cambian
sus cualidades, intereses y necesidades.

® También cambian las circunstancias en las que se
encontrard la empresa familiar. Todos estos cambios
producen nuevas situaciones en las relaciones entre fa-
milia y empresa.

Continuaré en la segunda parte del articulo.... >>>





