
El pasado 13 de septiembre, ANEDA
convocó una reunión de suma importan-
cia para la viabilidad del sector de la dis-
tribución automática.

El Hotel Meliá de Avenida de América
de Madrid registró lleno
absoluto de público, ve-
nido de distintos puntos
del territorio nacional.

Javier Arquerons,
Presidente de ANEDA,
expuso a los presentes
la situación actual del
mercado del vending,
aportando datos concre-
tos de diferentes fuentes,
así como la visión sobre
las perspectivas de futu-
ro y la misión de ANE-
DA para hacer crecer el
sector y ponerlo en va-
lor.

Tras la presentación y
un pequeño coffee-bre-

ak, el mensaje de Juan Luis Hernández,
Secretario General, de “crear valor”
para aportar mayor calidad a la distri-
bución automática abrió un debate sec-
torial con la intervención de varios de los

participantes aludiendo a situaciones
concretas sobre la competencia interna
que hay en el sector. Al final, se llegó a
una conclusión positiva para todos: se
crea una MESA DE TRABAJO para anali-

zar las situaciones y po-
der actuar en defensa de
los intereses de la distri-
bución automática.

Los integrantes de di-
cha Comisión o Mesa de
Trabajo serán: Raúl
Benito (EBOCA VEN-
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REUNIÓN SECTORIAL

Reciba gratis
ANEDA NOTICIAS

Si desea recibir la revista digital
“ANEDA NOTICIAS”, envíe su di-
rección electrónica a
comercial@aneda.org
solicitándolo y la recibirá todos
los meses, gratuitamente, así
como sus suplementos y toda la
información interesante para los
empresarios de Vending: normati-
vas, legislación, tecnología...

¡PIENSA EN VENDING!

Mesa de trabajo para defender
la Distribución Automática

Y ya tenemos
nuevo logo

Tal y como se anun-
ció en la última
Asamblea General de
la Asociación, y, tras
su aprobación en el
Comité Directivo,
ANEDA renueva su
logo. Poco a poco
nos iremos familiari-
zando con su nuevo
diseño.

NEWSLETTER 22 (SEP 2013)V8.qxd:Newsletter 9 JUN 2012.qxd  24/09/13  11:06  Página 1



PUB N 22 (SEP) V8.qxd:Newsletter 6.qxd  24/09/13  13:26  Página 1



El sábado día 19 de octubre, de
10:00 a 22:00 horas, en el
Centro Comercial de Madrid “La
Vaguada”, ANEDA celebrará un
evento solidario con Acción con-
tra el Hambre.

Con esta iniciativa, todas las personas que acudan ten-
drán la oportunidad de ser solidarios a través de una
máquina vending y conocer la fiabilidad de las mis-
mas. 
Acude y participa en este acto con el que ayudarás  a
continuar la labor humanitaria que  lleva a cabo  AC-
CION CONTRA EL HAMBRE, trataremos de recaudar lo

máximo posible
para poder con-
tribuir a dicha
organización in-
ternacional.
ANEDA, donará toda la recaudación a la organiza-
ción humanitaria internacional y, como confianza má-
xima en nuestras máquinas vending, si fallase en la ex-
pedición del producto, la Asociación se compromete a
doblar el importe del producto seleccionado.
Confiamos  en que algún  personaje conocido de los
que se han invitado, se acerque a esta  convocatoria
solidaria y contribuya al éxito del evento.

COLABORACIÓN

Evento solidario

DING), Ana Rodicio (SELECTA), Joaquin Merino (COMASA),
Cayo Noé Quintanilla (QUINTANILLA EXPENDEDORES AU-
TOMATICOS), Francesc Company (AUTOMATIC F. COM-
PANY), Javier Torres (IBASE), Rubén García (HERDICASA),
José María Colas (COLROMA), Rafael Martín (Abogado
Asesor de ANEDA) y Yolanda Carabante (Gerente de ANE-
DA).

ANEDA, comprometida en su labor en la defensa de los in-
tereses del sector y con el fin de consensuar ideas y buscar
posibles soluciones ante situaciones complejas, convocará
para la primera quincena de octubre a dicha comisión a una
primera reunión para empezar a trabajar y planificar modos
de actuación.

Para finalizar, Javier Arquerons, agradeció a los asistentes
su participación, anunciando que esa mañana ANEDA aca-
baba de firmar un Convenio de Colaboración con la

Asociación Vasca (EVE), muy buena e importante noticia
para culminar un acto de exitosa afluencia de público.

REUNIÓN SECTORIAL

Mesa de trabajo para defender la Distribución
Automática

Viene de la página 1
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ANÉCDOTAS

Hervidero de viajantes, ir y venir de  empresarios y
amplio murmullo por el apabullante público congrega-
do día tras día.

Es la imagen de un día cualquiera en un aeropuerto
internacional y, más concretamente, en la ciudad de
Tokio.

Varios representantes de empresas españolas se des-
plazan a una Feria  Internacional y pasan por dicho ae-
ropuerto sin fijarse, como la mayoría del público que
transita a diario, en el nombre del mismo.

A alguno de  ellos, el nombre les es conocido o al me-
nos sonado en su país,  pero en ese momento no se de-
tienen a pensar en el significado de la palabra que
acaban de oír por megafonía indicando que se encon-
traban en el aeropuerto de Tokio.

La pronunciación de dicho nombre es difícil de en-
tender, pero a uno de los empresarios le hace girar la
cabeza y prestar atención a la segunda llamada de
megafonía; y, sí, no ha oído mal: han dicho “ANEDA”.

No comenta nada al resto de acompañantes, pero le
pica la curiosidad y necesita cerciorarse de que lo que
ha oído y entendido es verdad. Tienen tiempo de es-
pera hasta embarcar en el vuelo que les llevará a su
destino y, lo aprovechan para tomar un café y charlar
sobre sus proyectos e inquietudes profesionales.

En un momento determinado, dicho empresario se ex-
cusa del resto y se va a comprobar con impaciencia si

de verdad el nombre que vuelve a oír es el de “ANE-
DA”; pregunta cómo puede acceder  a la entrada prin-
cipal y así ver con sus propios ojos el nombre.

Acude a toda prisa porque le están esperando y
cuando le ven llegar como nervioso e inquieto, le pre-
guntan que si le ocurre algo, a lo que él responde que
si no han prestado atención al nombre del aeropuerto.
Responden que no entienden qué importa el nombre,
saben que se encuentran en el aeropuerto de Tokio y
ya está.

Curiosamente, dentro del grupo de estos viajeros, se
encuentran algunos que tienen como común denomina-
dor la pertenencia a un sector concreto: el vending, y
algunos pertenecen a la Asociación  Nacional
Española de Distribuidores Automáticos y, si concreta-
mos más, el viajero inquieto es miembro del Comité
Directivo de la Asociación, por lo que evidentemente el
nombre le es conocido y mucho y les explica al resto
de empresarios que le acompañan que “HANEDA” es
el nombre del aeropuerto y que es una casualidad en-
contrarse en HANEDA y ser parte de ANEDA.

A veces la realidad supera la ficción y, sin haberlo
buscado, ANEDA se convierte en internacionalmente
conocida y presente en el país del sol naciente, bien a
través de sus quehaceres como asociación, bien con su
nombre inscrito en uno de los aeropuertos internacio-
nales más importantes del lejano Oriente.

No por imaginada, menos creíble

ANEDA NOTICIAS
espera tus anécdotas

Debido al proceso de revisión y
selección de las anécdotas que
recibimos para publicar las más
interesantes, os agradeceremos
que enviéis, con tiempo suficien-
te, vuestras vivencias profesiona-
les curiosas, chocantes o gracio-
sas para garantizar su publica-
ción. 
Envíanos tus textos e ilustracio-
nes, en caso de que los tengas, a

comercial@aneda.org
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El pasado 13 de sep-
tiembre, en el marco
de la reunión sectorial
convocada por ANE-
DA en el Hotel Avenida
de América de Ma-
drid, se firmó el Conve-
nio de Colaboración
entre la Asociación
Vasca (EVE), y ANE-
DA.

Muchas han sido las
negociaciones llevadas
a cabo para este anhe-
lado fin, con el que se
continúa un proceso de
máxima cercanía entre ambas asocia-
ciones.

Tanto el Presidente de la EVE, José
Manuel Atxaga, como Javier
Arquerons, Presidente de ANEDA, es-
tán muy satisfechos de alcanzar dicho
acuerdo que, con total seguridad, será

productivo para ambas asociaciones y
ayudará a la lucha común del sector de
la distribución automática.

Con esta nueva firma, ANEDA ha
conseguido aunar voluntades con las
principales asociaciones autonómicas
del vending.

Como viene sien-
do habitual y siem-
pre con el propósi-
to de mejorar,
ANEDA lanzó en
julio la encuesta
semestral de satis-
facción.

La participación
de nuestros asocia-
dos  cada vez está
siendo más activa,
y esto nos ayuda a
conocer mejor el
sentimiento de los miembros de la asociación, con res-
pecto a las iniciativas conseguidas y los nuevos retos
a alcanzar.

Tras la recepción de las respuestas,  la valoración de
las iniciativas llevadas a cabo, arroja un porcentaje
muy positivo, calificando un 46,15% con la nota 8, un
30,77% con una nota de 10 y un 23,08 con un 9.

Con respecto a la preferencia sobre retos más im-
portantes a conseguir serían por este orden: captación

de nuevos socios,
consolidación de
las jornadas
“Piensa en
Vending”, Libro
Blanco del Sector,
denuncias ante la
Adm in i s t r a c i ón
con los que no
cumplan la legisla-
ción mínima exigi-
ble, renovación del
logo y la promo-
ción del sector.

La Memoria de actividades editada este año ha sido
evaluada mayoritariamente con una nota de 9.

Las sugerencias más repetidas son:
■ Trabajar para profesionalizar y dignificar el

Sector.
■ Más eventos y reuniones
■ Sinergias entre asociaciones profesionales cerca-

nas al sector
Muchas gracias por vuestra participación.

ENCUESTA

ANEDA sigue con buenas notas

Encuentro de
profesionales
del Vending
de Euskadi

Un año más, la EVE
organiza una nueva
edición del Encuentro
de Profesionales del
Vending. Esta duodéci-
ma edición se celebrará
en Bilbao el próximo
día 17 de octubre.

ANEDA acudirá a
esta cita importante
para todo el sector, con
el convencimiento que
será un éxito de partici-
pación de los actores
de los profesionales de
la distribución automáti-
ca.

Enhorabuena a la EVE
por cumplir un año más
con su cita profesional.

Firmado un acuerdo de colaboración
con la Asociación de Vending de Euskadi

ACUERDO
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Queremos poner en marcha la formalización de un protocolo
de actuación directa ante los robos que se pudieran sufrir en
nuestro sector y así disponer de acciones concretas para de-
nunciar y agilizar este tipo de denuncias.
Debido a la situación por la que atraviesa nuestro país, se es-
tán produciendo cada vez con más asiduidad, robos en el
sector de la distribución automática, tanto en almacenes como
en las furgonetas de reparto.
Para poder llevar a cabo esta iniciativa, es necesario dispo-

ner de hechos concretos que respondan a situaciones delicti-
vas para ponerlas en conocimiento de las autoridades poli-
ciales y elaborar  la fórmula más idónea para poder disponer
de un documento normalizado. 
Tenemos que actuar conjuntamente y, para ello, te pedimos
que si has sufrido esta situación, nos lo hagas saber envián-
donos todos los datos a:
comercial@aneda.org
Es primordial denunciarlo.

SEGURIDAD

Envíanos los datos
de robos en almacenes

En un clima de máxima cordialidad y
colaboración, la Asociación Italiana
CONFIDA y ANEDA, se reunieron el
pasado agosto para tratar distintos te-
mas de índole asociativo.

Hace un mes se envió un borrador
del Libro Blanco a la Asociación
Italiana para que pudieran ver los ade-
lantos e hicieran las aportaciones que
consideraran oportunas, hecho por el
cual, aprovechando esta reunión de
ambas asociaciones, el Presidente de
la CONFIDA felicita a ANEDA por la
decisión de llevar a cabo tan buena ini-
ciativa que ha gustado a todos los re-
presentantes de la Asociación.

Lucio Pinetti, Presidente de la
Asociación Italiana  y Javier
Arquerons, Presidente de ANE-
DA, debatieron sobre los pro-
yectos para los próximos años.
Entre otros, trataron sobre las
negociaciones para VENDITA-
LIA 2014, donde ANEDA ofre-
cerá similares condiciones a las

que se consiguieron para la pasada
edición de 2012.

Otro punto importante que se trató
fue la Feria de Mónaco y las posibili-
dades de colaboración entre ambas
asociaciones, así como la de Chicago
2014.

Ambos presidentes, con ánimo de to-
tal compromiso y colaboración, se mos-
traron muy satisfechos con el desarrollo
de la reunión y los temas tratados, em-
plazándose mutuamente a seguir en la
labor para la consecución de los fines
propuestos.

Javier Arquerons entregó a Lucio
Pinetti una Memoria de ANEDA del

año 2012, donde se
engloban los proyectos
y actividades realiza-
das durante dicho año.

ASOCIACIONES

Reunión con CONFIDA Para 2014: VEN-
DITALIA y V
Jornada “Piensa
en Vending”
Gracias a las excelentes relacio-
nes con la CONFIDA, los asocia-
dos de ANEDA que quieran par-
ticipar en una de las más impor-
tantes ferias del mundo de la dis-
tribución automática, VENDITA-
LIA, podrán disfrutar de similares
condiciones que en la edición an-
terior, por lo que esperamos sea
un éxito de participación.
Por otra parte, la próxima
Jornada “Piensa en Vending” ya
se está planificando para prime-
ros de año, esperando se cum-
plan las expectativas de edicio-
nes anteriores, tanto a nivel de
participación de expositores

como de asistencia.
Os iremos informan-
do detalladamente
de ambos eventos.

NUEVOS SOCIOS

Coges España Medios de
Pago, Vendomat
Internacional, Pentair
Water y Computer
Desarrollos Informáticos

Cuatro nuevos proveedores se incorporan
a ANEDA tras el verano. Estas nuevas in-
corporaciones contribuyen a la consecución
del compromiso de ANEDA de ampliar la
lista de asociados y permiten una mayor re-
presentación en la distribución automática
nacional.

A los nuevos asociados (COGES ESPAÑA
MEDIOS DE PAGO, VENDOMAT INTER-
NACIONAL, PENTAIR WATER Y COMPU-
TER DESARROLLOS INFORMÁTICOS) les
damos la bienvenida y agradecemos su de-
cisión de formar parte de nuestra
Asociación.
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ANEDA, a través de su Presidente,
Javier Arquerons estuvo presente en
la  décima edición del Certamen
China Vending Show, evento inter-
nacional que se celebró en
Shanghai del 4 al 6 de Septiembre.

La comitiva española que viajó a
China para acudir a este evento in-
ternacional pudo comprobar de pri-
mera mano las posibilidades de fu-
turo y las últimas novedades que se
ofertaban en los más de 10.000 me-
tros cuadrados de exposición.

El Presidente de ANEDA fue invita-
do por Alex Chen, Director de
Vending Show, para impartir un se-
minario ante el público chino donde
expuso el mercado del vending en
España y relató sus experiencias
como profesional del sector de la
distribución automática 

Acompañado de gran parte de la
delegación española, Javier Arque-
rons viajó también a Japón donde se
reunió con el Gerente de la
Asociación Japonesa de vending, el
Sr. Kurosaki para intercambiar im-
presiones y afianzar las relaciones
entre ambas asociaciones.

CHINA

ANEDA, en VENDING SHOW
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El
Ministerio

de
Industria
responde

Siempre en su lucha y com-
promiso por la defensa del

sector, una vez más, se
adelanta a las dudas que
puedan surgir a raíz del

comunicado de la EVA
sobre la responsabilidad
en las máquinas reforma-

das y/o rehabilitadas. 
Es cierto que, en estos

tiempos tan difíciles
que atravesamos, hay
infinidad de máquinas
reparadas y rehabilita-

das en el mercado y
nos encontrábamos en
la disyuntiva de quién
era el responsable en

caso de cualquier
problema de inseguri-

dad técnica que pu-
diera afectar a la se-

guridad humana.
ANEDA ha hecho la

oportuna consulta
vinculante al
Ministerio de

Industria y la res-
puesta no se ha he-
cho esperar, por lo

que adjuntamos su resolución al respecto.

DEFENSA DEL SECTOR

Ya está muy próxima la conclusión de la elabora-
ción del Libro Blanco del Sector y en breve se podrá
disfrutar de este documento tan importante para to-
dos los actores de la distribución automática.

Esta iniciativa se va a convertir en el punto de en-
cuentro único entre los diferentes agentes vinculados

al sector, que contarán con una información clara y
amplia sobre la distribución automática. 

ANEDA presentará, de manera oficial, su proyecto
el día 13 de noviembre dando así por concluida una
de las grandes apuestas que, seguro, contribuirá a
una mayor profesionalización del sector.

LIBRO BLANCO

El Libro Blanco del Vending, en noviembre
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–Acaba de entrar a formar
parte del Comité Directivo de
ANEDA, ¿qué le impulsó a to-
mar esta decisión?
–Lo primero la invitación que me

hizo Javier Arquerons, difícil de ne-
garse☺ y lo segundo entiendo ne-
cesaria la participación de Selecta
de manera activa en una organiza-
ción como Aneda que defiende y
apuesta por el sector del Vending
que necesita impulsarse y reinven-
tarse.
–¿Qué cree que puede apor-

tar a la Asociación? Y ¿qué le
aporta la Asociación a usted?
–Selecta puede aportar una visión

Internacional, que siempre nos mar-
ca caminos a seguir o no seguir, así
como las experiencias y desarrollos
en los que una multinacional se em-
barca. ANEDA aporta un networ-
king y un intercambio de ideas im-
portantes para seguir posicionando
a Selecta en el mercado español.
–¿Cuáles cree que son los

puntos fuertes de ANEDA y
dónde debe priorizar su ac-
tuación para que pueda cre-
cer en número de asociados?
–La verdad es que todavía no conozco suficientemen-

te la organización como para valorar de manera pre-
cisa sus puntos fuertes. Desde luego que es una orga-
nización que apuesta por la profesionalización y desa-
rrollo del Sector y busca liderar una apertura de infor-
mación y apoyo a todos los operadores. Dentro de sus
actuaciones estaría una comunicación muy proactiva y
una presencia cada vez más intensa en las distintas re-
giones. Considero que es lo fundamental para ir cap-
tando nuevos operadores.

–La Distribución Automática vive una
situación muy difícil. ¿Cuál es su análi-
sis personal sobre esta coyuntura? ¿Ve
perspectivas de mejoría en 2013?
–Lamentablemente no veo perspectivas de

mejora en el sector en general, ya que la eco-
nomía española todavía está en proceso de re-

cesión, ahora bien lo que cada
vez veo más es una mejora en
los distintos operadores de este
sector, lo cual llevará a una me-
jora en el servicio y evolución del
concepto que ofrecemos a nues-
tros clientes.
–¿Cuál debe ser la estrate-

gia de los distintos actores
del Sector –operadores y
proveedores– para superar
los efectos de la crisis?
–Cada uno de nosotros tenemos

un compromiso con el Sector de
profesionalizarlo y rentabilizarlo.
Hay un nicho claro de mercado
para el sector del Vending pero
debemos hacerlo atractivo y con-
vertirnos en parte “Importante”
en nuestros clientes, ofreciendo
un servicio integral.
–¿Qué pueden hacer las

asociaciones sectoriales
para ayudar a la estabili-
dad, crecimiento y rentabi-
lidad del Sector, a pesar de
la situación actual?
–Como he dicho antes hay mu-

cho trabajo en formación y co-
municación, en difundir las nue-
vas tecnologías y en ayudar a
muchos operadores pequeños a

que tengan acceso a “herramientas” o “procesos” que
por sus propios recursos no podrían. Ese debe ser un
papel clave de las asociaciones: formar y ayudar en la
profesionalización del sector.
–¿Qué acciones ha llevado a cabo su empre-

sa para afrontar con éxito la crisis? 
–Seguimos una estrategia de especialización por seg-

mentos de actividad. Entendemos que el perfil del con-
sumidor y los factores que incitan a la compra son dis-
tintos en el sector Office, Industria, Centros

“Entiendo necesaria la participación de
Selecta en ANEDA”

ENTREVISTA

ANA RODICIO, MIEMBRO DEL COMITÉ DIRECTIVO DE ANEDA Y DIRECTORA GENERAL DE AB SELECTA ESPAÑA

Ana Rodicio acaba de ‘aterrizar’ en el Comité
Directivo de ANEDA, donde piensa que la experien-
cia de su empresa (AB Selecta España), puede apor-
tar a la asociación una visión internacional “que
siempre nos marca caminos a seguir o no seguir” y
las experiencias y desarrollos en los que se embarca
una multinacional.

“SELECTA PUEDE APORTAR
A ANEDA UNA VISIÓN
INTERNACIONAL”

“HAY MUCHO TRABAJO
EN FORMACIÓN
Y COMUNICACIÓN,
EN DIFUNDIR NUEVAS
TECNOLOGÍAS Y
EN AYUDAR A MUCHOS
OPERADORES PEQUEÑOS
A QUE TENGAN ACCESO
A HERRAMIENTAS
O PROCESOS”

“UNA COMUNICACIÓN
MUY PROACTIVA Y UNA
PRESENCIA CADA VEZ MÁS
INTENSA EN LAS REGIONES
ES FUNDAMENTAL PARA
CAPTAR NUEVOS
OPERADORES”
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Comerciales, Hospitales, etc.
Nosotros hemos creado una
oferta de productos y un servi-
cio específico para cada uno
de los sectores. Por otro lado,
con el fin de ofrecer un servi-
cio de calidad, realizamos una
inversión constante en I+D,
que no sólo hace que tenga-
mos un equipamiento de últi-
ma generación sino que ade-
más velamos por la eficiencia
energética, contribuyendo al
cuidado del medio ambiente,
gracias a una moderna tecno-
logía que conserva el producto
en las condiciones correctas y
además ahorra energía, lo
que incide en el coste de tener
las máquinas conectadas
–¿Cuáles son las tenden-

cias que dominan el mer-
cado y las preferencias
de los consumidores? 
–Como novedad, creamos el

año pasado el “espacio salu-
dable” donde las opciones
equilibradas se convierten en
una prioridad dada la preocu-
pación actual por llevar un es-
tilo saludable, nuestros clientes
nos lo demandaron y nosotros
creamos un surtido y comuni-
cación acorde a sus necesida-
des. Otra de las facilidades
que aportamos al usuario final
es la comodidad en el uso de
los sistemas de pago, facilitán-
dole las transacciones a través
de SMS, tarjeta de crédito, etc.
Esta iniciativa rompe muchas
barreras y mejora la imagen
del sector.
–A.B. SERVICIOS SELECTA es una de las gran-

des  empresas del sector ¿cuál es la clave del
éxito? Y ¿qué valor añadido aporta frente al
resto de operadores?
–Adaptarnos a las necesidades del cliente y ofrecerle

siempre una propuesta a medida. Lo que nos hace fuer-
tes en el sector son nuestros pilares: compromiso y
transparencia. Compromiso porque cumplimos los tér-
minos pactados con el cliente, ofreciéndole siempre el
servicio que espera recibir de nosotros; y transparen-
cia, porque periódicamente le mostramos al cliente el
seguimiento de nuestra actividad con un objetivo de
mejora constante; tenemos un plan de calidad muy exi-
gente que cumplimos a todos los niveles y departamen-

tos. Al final, la satisfacción del cliente es el éxito de
nuestro negocio. Nuestras áreas de vending cobran
vida periódicamente, donde realizamos eventos en el
punto de venta, con el fin de dinamizar estas zonas y
recibir el feedback de los usuarios. Así el momento de
pausa y descanso es más vivo y rompe con la rutina del
día a día. Estamos a disposición de nuestros consumi-
dores las 24 horas al día, los 7 días de la semana. 
-¿Cómo es Ana Rodicio  cuando cierra el des-

pacho? Gustos, aficiones…
–No suelo cerrar el despacho, pero me encanta viajar

y conocer culturas distintas, así como pasar el máximo
tiempo “disponible” con mi familia. ■
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FORMACIÓN

LA EMPRESA FAMILIAR
EN LA DISTRIBUCIÓN
AUTOMÁTICA (y 2)

Francesç GÜELL

En la parte primera de este artículo revisé algunos as-
pectos que definen la casuística de las empresas ope-
radoras de vending familiares.

En esta segunda, comentaré algunos pasos que debe
seguir la empresa familiar para superar el cambio ge-
neracional y asegurar su continuidad en el futuro.

Hablando de continuidad es importante destacar
que, estadísticamente,  las empresas familiares tienen
una esperanza de vida bastante menor que una em-
presa no familiar. Veamos algunos datos:

◆ La esperanza de vida de empresas familiares de
segunda generación es del 30%.

◆ La esperanza de vida de empresas familiares de
tercera generación es del 15%.

Para asegurar la continuidad en el futuro es importan-
te planificar la sucesión de manera que se identifique y
forme al sucesor o sucesora y que permita crear las con-
diciones favorables para el cambio generacional.

La planificación de la sucesión es proceso que nece-
sita tiempo y participación de los miembros de la fa-
milia empresaria y que debería contemplar:

1Aspectos como el Patrimonio, el Gobierno, el
Trabajo, la Sucesión y la Cultura y los Valores
de la empresa.

2La gestión del crecimiento
de la complejidad tanto
familiar como empresa-
rial, a medida que las ge-

neraciones se suceden, con el fin
de evitar lo que se llama el “Riesgo
Estructural”. En la medida que la
empresa familiar esté suficiente-
mente estructurada, con las funcio-
nes y desempeños correctamente
definidos tendrá menos posibilida-
des de Riesgo Estructural.

3Gestionar la interdependencia entre la
Familia y la Empresa. Factores como la
Comunicación, los Valores, el Entorno, la
Familia y la propia Empresa tienen que estar

interconectados para  que el proceso de sucesión no
sea traumático. 

Sobre este punto es importante destacar la importan-
cia de que exista una buena comunicación entre los
miembros de la familia empresaria. Una falta de co-
municación ente los miembros de la familia empresa-
ria que trabajan en la empresa y aquellos que no tra-
bajan, ya sean miembros de la familia o bien familia-
res políticos, acaba generando conflictos que poste-
riormente derivan en problemas difíciles de gestionar
dentro de la familia empresaria.

4La gestión de los “miedos” del predecesor o
sucedido. Podríamos definir estos miedos
como:

A.- pérdida de poder
B.- pérdida de influencia en las decisiones de la
compañía.
C.- miedo a la falta de recursos económicos futu-

ros.
D.- sensación de vacío. Una perso-
na que ha dedicado toda su vida a
la empresa no sabe que hacer una
vez se retira del día a día de la
misma.
E.- la impresión de perder su pro-
pia obra, su proyecto vital.
F.- a no ser imprescindible.
G.- la desconfianza de que los su-
cesores desempeñen correctamen-
te la labor que él llevaba a cabo
anteriormente. De hecho, muchos
de los predecesores o fundadores,

“LA ESPERANZA
DE VIDA DE EMPRESAS

FAMILIARES DE SEGUNDA
GENERACIÓN
ES DEL 30%...”

“... Y LA DE TERCERA
GENERACIÓN,
DEL 15%...”
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lo que les gustaría ver en
sus sucesores es un “clon”
de ellos mismos.

A la hora de llevar a cabo el
proceso de transición de una
generación a la siguiente, J.
Sonnenfeld define 4 tipos de
predecesores:

■ Los monarcas. Creen que
su cargo es de por vida y les
cuesta mucho abandonar la si-
tuación de poder. Sólo lo ha-
cen cuando las fuerzas ya no
les acompañan.

■ Los generales. Dejan su lu-
gar por disciplina y, si lo hacen
contra su voluntad, siempre es-
tán dispuestos a entrar en com-
bate.

■ Los embajadores. Facilitan
su relevo y lo dejan todo pre-
parado para sucesor.

■ Los gobernadores. Se des-
vinculan sin problemas de la
empresa si se les da una nueva
tarea a la que dedicarse. No
tiene ningún interés en conti-
nuar ligado a la empresa una
vez la ha dejado.

El resultado final de un pro-
ceso de planificación de la su-
cesión es el Protocolo Familiar.

El protocolo familiar o acuer-
do de familia no es sólo un do-
cumento, es algo mucho más
importante, es un instrumento
para regular el funcionamiento
de la empresa familiar y el pro-
ceso de sucesión, así como las
relaciones entre los miembros
de la familia y la empresa o
empresas. De hecho un proto-
colo familiar puede estar com-
puesto de:

● Documento del Protocolo
Familiar

● Estatutos de la empresa o
empresas

● Testamentos
● Capitulaciones

En próximos artículos habla-
remos del proceso de elabora-
ción de un un protocolo fami-
liar.

AUTOMATED TRANSACTIONS, a
través de su partners INNOVATIVE
TECHNOLOGY, formó parte de la
presencia española en China
Vending Show celebrado el pasado
día 4 de septiembre.

El desplazamiento por parte de
esta empresa especializada en me-
dios de pago, forma parte de uno de
sus objetivos comer-
ciales en busca de
nuevas oportunida-
des de negocio y con
el fin de establecer
lazos comerciales
con otras empresas.

Después de firmar
su alianza, AUTO-
MATED TRANSAC-

TIONS Y VENDON, presentes en
Colonia del 19 al 21 de septiembre. 

En el stand Nº A24 ofrecieron a
los visitantes de EU´VEND&COFFE-
ENA 2013 las novedades de sus
productos, proporcionando una so-
lución de optimización con informa-
ción unificada, análisis y planifica-
ción para la industria del vending,

adaptando tam-
bién sus productos
a las especifica-
ciones de sus
clientes que abar-
can toda la gama
de configuración
EXE y MDB, DEX y
D D C M P ,
CommGW y FTL.

“Noticias de Empresa” publicará todas las
novedades, los cambios o evoluciones positi-
vos y, en definitiva, todo lo que queráis que
divulguemos a todo el Sector, en beneficio mutuo,
tanto de la empresa que genera la noticia, como de
sus receptores. Envíanos tus informaciones y
fotos, si las hubiera a:
comercial@aneda.org

NOTICIAS DE EMPRESA

AUTOMATED TRANSAC-
TIONS PROPORCIONA
UNA SOLUCIÓN
DE OPTIMIZACIÓN
CON INFORMACIÓN
UNIFICADA ANÁLISIS
Y PLANIFICACIÓN PARA
EL VENDING

Automated Transactions, presente
en China Vending Show, también
acude a EU VEND&COFFEENA 2013
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Azkoyen Vending Systems
volvió a estar presente en
EU'Vend 2013 presentando
importantes innovaciones tec-
nológicas orientadas a incre-
mentar la rentabilidad y pro-
ductividad de las máquinas
expendedoras de la firma.
Estas tecnologías han sido di-
señadas y desarrolladas para
las gamas de vending de be-
bidas calientes, bebidas frías
y snacks.

Además Azkoyen presenta-
rá por primera vez en un

evento sectorial las nuevas ga-
mas de máquinas vending de
bebidas calientes Zen y
Zensia, que incorporan las
nuevas funciones Customixer
para incrementar el precio
medio del servicio y una ca-
pacidad de producto optimi-
zada para incrementar la au-
tonomía.

Estas gamas han sido desa-
rrolladas bajo el prisma de la
mejora continua en la explo-

tación de los
servicios de Vending
y con la idea de po-
tenciar el negocio de
los operadores.

Estuvieron del 19
al 21 de septiembre,
en el Stand E10E11
de EU'Vend.

AZKOYEN presentó importantes novedades
en EU’ VEND 2013

NOTICIAS DE EMPRESA

AZKOYEN PRESENTÓ
EN EU’VEND 2013
LAS NUEVAS GAMAS
DE BEBIDAS CALIENTES
ZEN Y ZENSIA
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PANRICO:

La Bella Easo presenta los
Milhojas de crema
de cacao con
avellanas

Un producto diferencial e
innovador con el que la mar-
ca entra en una nueva catego-
ría en el mercado. Los milhojas
tienen un crujiente hojaldre y un
suave y cremoso relleno y se pre-
sentan envasados individualmente en
un pack de 3 unidades en Canal Directo
al irresistible precio de 1⇔ el pack, y en un
pack de 5 unidades al precio de 1,5⇔ en el
Canal Libre Servicio.

De esta manera, la marca sigue adelante en su
compromiso por hacer productos naturales y de sa-
bor placentero, es por ello que los Milhojas ofrecen
un intenso sabor sin colorantes ni conservantes, como
el resto de su gama.

Bollycao® Enrollao y Dokyo Ninja, novedades para el cole
Bollycao® presenta

sus novedades para la
vuelta al cole. La mar-
ca ha desarrollado
dosnuevos productos
que ofrecen desayunos
y meriendas divertidos y
que por su contenido, cal-
cio, vitaminas, hierro y el
relleno rico en leche dan
confianza a las madres y pa-
dres.

El nuevo Bollycao® Enrollao

es ideal para los desayunos y meriendas
de los más pequeños porque contiene

cereales, 5 vitaminas (B1, B6, B12,
E y D) y hierro, calcio, nutrientes

necesarios para el desarrollo de
los niños en edad de creci-
miento.

Dokyo®, el Bollycao®
Japonés, continúa con su espí-
ritu innovador y lanza una
nueva variedad con todo lo
bueno de la leche.
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GRUPO ALIMENTARIO IAN es
referente de conservas vegetales
en España y pionero en platos
preparados. Cuenta con diversas
marcas tanto en el mercado na-
cional como exterior, destacando
su marca Carretilla con la que es
líder del mercado nacional de es-
párragos así como de platos pre-
parados ambiente en envase mi-

croondable. 
La empresa fue fundada en 1975
comenzando su actividad con pro-
ductos como los espárragos, toma-
tes y pimientos. Hoy en día cuenta

con 4 fábricas de producción: una
especializada en la fabricación de
Tomate y sus derivados; otra dedica-
da a la elaboración de Platos
Preparados en ambiente y refrigera-
dos; otra  especializada en la fabri-
cación de Aceituna (principalmente

aceituna negra) y una cuarta dedicada a la elaboración de
Espárragos. 
La facturación de IAN, alcanzó los 105,5 millones de euros en
2012, lo que supuso un crecimiento del +1,4% respecto al año

anterior.
La compañía se dirige a diferentes mercados: Gran Consumo
Nacional, Exportación, Restauración Fuera del Hogar y Venta
Industrial.
Grupo Alimentario IAN es, además, una de las primeras empre-
sas de su sector que obtuvo la Autorización Ambiental Integrada
(AAI). Este reconocimiento junto con la reducción del consumo de
agua en un 20% en los últimos años, demuestra el compromiso
de la empresa por un desarrollo sostenible y la preservación del
medio ambiente. 
Su empeño por la calidad, salud y seguridad alimentaria le ha
llevado a ser miembro de la Fundación Española de Nutrición
(FEN), el organismo nacional más representativo en el sector
científico de la nutrición. 
Para el Canal Vending, el Grupo ofrece con su marca Carretilla
la alternativa más saludable, variada y práctica del mercado con
un amplio catálogo de 38 Platos tradicionales en formato indivi-
dual y sin conservantes (Ensaladas Pic-Nic, Paellas, Pastas,
Carnes, Verduras, Legumbres, Pimientos Rellenos, etc.), con 1
año de caducidad y sin necesidad de conservar en frío. La mar-
ca cuenta, además, con un apartado especial dedicado exclusi-
vamente a este sector en su página web:
www.carretilla.info/vending
Más información:
www.grupoian.com
www.carretilla

Quien

es

quien

La tienda premium, cuenta con 6 equipos expendedores de
última generación, 1 expendedora de productos cárnicos pro-
vista de ascensor, 2 expendedoras de cristal de última genera-
ción modelo premium médium, 1 expendedora de bocadillos
calientes, modelo chef new, 1 expendedora de recargas de
móvil de todos los operadores y una expendedora de palomi-
tas recién hechas.
Baldosas del suelo en colores corporativos, iluminación interior
por 4 pantallas de leds, cámaras de vigilancia robotizadas a
distancia y wifi gratis para todos los usuarios de la tienda.

?

Bricojet confía en La Era
de la Venta Automática
La empresa Bricojet dedicada al re-
ciclaje y venta de cartuchos de tinta
y tóner para impresoras láser y de
inyección de tinta ha confiado a la
empresa de  La Era de la Venta
Automática, para la instalación de
una máquina para la venta de sus
productos en el Centro Comercial
La Calzada en Gijón - Principado
de Asturias.

Nueva Apertura abierto 25 horas, Non Stop,
en Ejea de los Caballeros (Zaragoza) y
apoyando la campaña “Piensa en Vending”
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