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Visita a las instalaciones de Borges

Si desea recibir la revista digital “ANE-
DA NOTICIAS”, envíe su dirección 
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: normativas, legislación, tec-
nología...

El pasado día 6 de 
Noviembre, el Comi-
té Directivo de ANEDA 
se desplazó a Reus, 
Tarragona,  para visi-
tar  las instalaciones de 
BORGES.

Los miembros del Comi-
té Directivo fueron  invi-
tados por BORGES para 
visitar sus instalaciones, 
brindando una de sus 
salas para la celebración 
de la reunión puntual 
convocada para ese día. 

Antes del inicio de dicha reunión, Jaume 
Roig Farrés, Director Western Euro-
pe, expuso una presentación sobre los 
orígenes, productos, valores  y  la evolu-
ción de la empresa que, gracias a su  
reconocimiento y prestigio, se ha exten-
dido  internacionalmente a más de 130 
países de los cinco continentes. 

Posteriormente, Javier Arquerons, 
Presidente de ANEDA, abrió la reunión 
manifestando, en primer lugar,  el agra-
decimiento por esta invitación,  pasan-
do a desarrollar el correspondiente 
orden del día del encuentro, en el que 
también participaron los responsables 
de BORGES. 
Durante la reunión, se pudieron degus-
tar  algunos de los productos que co-

mercializa Borges, proporcionando a 
los allí presentes una agradable satis-
facción al paladar, y comprobando in 
situ la calidad de los mismos.

A finalizar la reunión, se realizó una visi-
ta guiada por las instalaciones, donde  la 
comitiva desplazada pudo comprobar 
el proceso de fabricación de alguno de 
sus productos, así como su almacena-
miento.
Como colofón a esta agradable visita, 
los componentes del Comité Directivo 
de  la asociación disfrutaron, por corte-
sía de BORGES,  de una comida en un 
conocido restaurante de la localidad de 
Reus, donde de manera informal charla-
ron sobre la situación actual del sector.

Gracias  a todo el equipo de BORGES 
por esta interesante visita.

¡ PIENSA EN VENDING!
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ENTREVISTA

ENTREVISTA A JOSÉ FRANCISCO GREGORÍ,
REPRESENTANTE DE PRODUCTOS ARTESANOS ALBA –GREFUSA 

—La Distribución Automática vive una 
situación muy difícil. ¿Cuál es su aná-
lisis personal sobre esta coyuntura?
La crisis económica esta siendo un fac-
tor negativo, pero en tiempos difíciles 
debemos de intentar profesionalizar e 
innovar dentro de nuestro sector y seguir 
muy de cerca los hábitos de consumo.

Creemos que   las tendencias  cambian 
y se produce otro mix de venta, es aquí 
donde estamos desarrollando nuevos 
productos. 

—¿Ve perspectivas de mejoría en lo 
que resta del 2013 y primeros de año?
Uno de los factores claves para salir de 
la crisis es el número de parados que te-
nemos y los datos no son nada positivos 
para el cuarto trimestre. 
Pero debemos de ser positivos para 
afrontar el próximo ejercicio. 

 —¿Cuál debe ser la estrategia de los 
distintos factores del Sector –opera-
dores y proveedores- para superar 
los efectos de la crisis?
Los operadores deberíamos ofrecer un 
excelente servicio con productos de ca-
lidad.
Centrando nuestros esfuerzos en es-
trategias y aproximación al consumidor 
final para conocer nuevas demandas 
provocadas por  el cambio de situación.
 
En el caso de los proveedores analizar 
los momentos de consumo y definir for-
matos para la venta automática.

—¿Qué deberían hacer, en su opinión, 
las asociaciones profesionales para 
ayudar al Sector en esta situación?

La Asociación debería trabajar en de-
fender la imagen de la distribución Au-
tomática.

—¿Cuál es el planteamiento actual de 
PRODUCTOS ALBA? 
Poder cubrir las necesidades de  los 
operadores dentro de nuestra categoría 
de productos Snacks y Frutos Secos. 

—¿Qué acciones ha llevado a cabo su 
empresa para afrontar con éxito la 
crisis?
En el mes de Junio me nombraron res-
ponsable del canal de vending de “Gre-
fusa” y lo integramos dentro de la socie-
dad “Productos Artesanos Alba”.
 
Esto nos permitió  ofrecer un surtido 

mucho más amplio 
en nuestro catá-
logo de productos  
(Mister Corn, Mix 5, 
Padelta, Gublins, 
Natuchips etc ) .
 
—¿Qué oferta tie-
ne en este mo-
mento PRODUC-
TOS ALBA  para 
operadores del 
vending?
En septiembre rea-
lizamos el lanza-

miento de “ Natuchips “ una propuesta 
muy atractiva .

Natuchips es más saludable que las pa-
tatas fritas tradicional y está elaborado 
100 % con ingredientes naturales a base 
de patata y soja , este producto en su 
proceso de fabricación esta horneado y 
lleva el 70 % menos de grasa .

—Y, de entre su catálogo de produc-
tos, ¿Cuál es el más interesante?
Actualmente vemos una tendencia de 
consumo en los productos horneados 
seguramente cada vez el consumidor 
busca productos más saludables.

El Bocaditos y Natuchips   puede ser una 
propuesta interesante. 

—¿Cuáles son los desafíos profesio-
nales de PRODUCTOS ALBA, en este 
momento?
Apostamos y confiamos en este canal 
lo que tendremos que seguir trabajando 
en nuevas ideas y formatos.  

—Cuando cierra el despacho, cuan-
do termina el trabajo, ¿Cómo es José 
Francisco  en el plano personal?
Intento dedicar el tiempo a la familia 
y pasar el mayor tiempo con ellos, me 
apasiona la náutica y es donde busco 
mis momentos de desconexión y rela-
jación.  

“APOSTAMOS Y CONFIAMOS 
EN ESTE CANAL LO QUE 

TENDREMOS QUE SEGUIR 
TRABAJANDO EN NUEVAS 

IDEAS Y FORMATOS. “

“CENTRANDO NUESTROS 
ESFUERZOS EN ESTRATEGIAS 

Y APROXIMACIÓN AL 
CONSUMIDOR FINAL PARA 

CONOCER NUEVAS DEMANDAS 
PROVOCADAS POR  EL CAMBIO 

DE SITUACIÓN.”
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ASAMBLEA

NOMBRAMIENTO ASOCIACIONES

EL 11 DE DICIEMBRE: COMITÉ DIRECTIVO, 
ASAMBLEA  GENERAL Y ALMUERZO DE NAVIDAD 

LUÍS DÍAZ DE CERIO,
DELEGADO REGIONAL 

El próximo día 11 de Diciembre se 
celebrarán tres importantes actos 
en el Hotel Meliá Avenida de Amé-
rica de Madrid, organizados por 
ANEDA.

El Comité Directivo, convocado a 
las 10:00 horas, celebrará  la última 
reunión del año 2013 en los dife-
rentes puntos propuestos en el co-
rrespondiente orden del día, tales 
como seguimiento presupuesta-
rio y análisis del presupuesto para 
2014, centrando la reunión en la preparación de la 2ª Asamblea 
General Ordinaria que se celebrará posteriormente.

A las 12: 00 horas en primera convocatoria y a las 12:30 en se-
gunda, están citados todos los socios para participar en la 2ª 
Asamblea General Ordinaria, donde se presentará oficialmente 
el presupuesto de la Asociación para el ejercicio 2014, así como 
los distintos proyectos que se llevarán a cabo, haciendo tam-
bién la entrega a los socios del Libro Blanco del Sector. 

Gracias al acuerdo alcanza-
do con la Asociación Vasca 
-EVE- y conforme al artículo 
32 de los Estatutos de ANE-
DA, se ha designado a Luís 
Díaz de Cerio, Secretario 
General de la EVE, como  De-
legado Regional de ANEDA 
de la  Región 2 que engloba al 
País Vasco.

Luis Díaz fue presentado ofi-
cialmente a los componen-
tes del Comité Directivo, en 
la última reunión celebrada 
el pasado día 6 de Noviem-
bre en la sede de BORGES.

Con la seguridad  y con la confianza máxima en que sus aporta-
ciones  serán  fructíferas y productivas, le damos la enhorabue-
na por su nombramiento.

Javier Arquerons y Alejandro Ortuño representarán a 
ANEDA en la próxima Asamblea General de la Asocia-
ción Europea de Vending, que se celebrará en Bruselas el 
próximo 28 de Noviembre.
Después de las elecciones para elegir a la nueva junta di-
rectiva, la jornada arrancará con la exposición de Fabri-
cio del Maffeo de la empresa Advantech sobre “El ven-
ding inteligente: la nueva experiencia vending”.
Los asistentes podrán  participar de las  diferentes Mesas 
redondas, entre las que destacan títulos tan atrayentes 
como “Ampliar la huella de la industria’”,  “Comunicar más 
y mejor sobre la industria”, “Ofrecer calidad y experiencia 
al consumidor”, o  “El futuro de los medios de pago”.
Al final de la jornada, el moderador de cada mesa expon-
drá las conclusiones, cerrando  el acto Arnaud van Ame-
rongen, presidente de la EVA.

Y como viene siendo habitual en estas fechas, a las 14,00 ho-
ras, se celebrará un almuerzo de Navidad abierto a todo el 
Sector, con el objetivo de estrechar lazos personales y pasar 
un rato distendido y agradable con todos los asistentes, en el 
que podrán participar todos los profesionales que realicen 
previamente la reserva en ANEDA.
Teléfono: 913815386; e-mail: comercial@aneda.org.
El precio del cubierto es de 45 euros. 

ANEDA EN LA 
ASAMBLEA
GENERAL DE
LA EVA 
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QUIÉN ES QUIÉN 

REALIZAR. IDEAR, DISEÑAR, VOLVER 
CONCRETA UNA INTUICIÓN, DAR VIDA A UN 
ANÁLISIS,  DAR VIDA A UNA INVESTIGACIÓN

Constituida en 1977, Coges nace en Schio, Italia como  em-
presa dedicada exclusivamente a la construcción de mo-
nederos electromecánicos. Con el pasar de los años, las 
diferentes condiciones del mercado llevan a la compañía a 
ampliar su gama de productos, llegando a ofrecer en la ac-
tualidad la más amplia gama de soluciones, tanto en el sector 
de los sistemas alternativos de pago como en el de la distri-
bución automática. 

En el 1987  presenta una novedad en el sector, nace una llave 
revolucionaria de color rojo, destinada a solucionar los pro-
blemas de la venta… La llave se puede recargar fácilmente 
con billetes y se puede utilizar en todos los distribuidores 
automáticos,  ES EL NACIMIENTO DE LOS SISTEMAS CAS-
HLESS en el Vending, que en los últimos años se someterán 
a varios evoluciónes tecnológicas y de diseño. 

Hoy Coges es una compañía fuerte, con unos 80 emplea-
dos, varias sucursales en Europa y una amplia red de distri-
buidores en todo el mundo. La sede, de diseño futurista, se 
encuentra en el corazón de una de las áreas más industriali-
zadas de Europa, a 25 km de Vicenza.
 
Nuestros productos principales son los sistemas de pago 
electrónicos con llave sin contactos o tarjeta. La llave elec-
trónica y la tarjeta permiten una gestión simple y fiable del 
crédito necesario para la adquisición de los productos en los 
distribuidores automáticos.
 
El diseño atractivo, las dimensiones reducidas y el nivel de 
seguridad elevado de los datos encriptados permitidos por 
la tecnología transponder hacen de estos productos el siste-
ma de pago electrónico ideal, y además un soporte cashless 
efectivo, utilizado en muchas aplicaciones.
 
La gama además incluye los sistemas de pago OCS que per-

miten controlar las máquinas para el café que funcionan con 
el sistema de cápsulas, normalmente llamadas OCS (Office 
Coffee Service).

Nuestra segunda gran línea de productos son reconocedo-
res de dinero en efectivo: sistemas de pago electrónicos 
para el reconocimiento y la aceptación automática de mo-
nedas/fichas y billetes. Estos dispositivos electrónicos son 
ideales para ser instalados en los distribuidores automáti-
cos y en todos los equipos que necesitan un sistema para el 
reconocimiento preciso, fiable y automático de monedas y 
billetes; además se pueden conectar a un sistema de pago 
cashless, del cual representan el complemento ideal.
 
Los monederos de cambio, versátiles y ricos de funciones 
innovadoras, representan la joya de la corona de esta línea 
de productos. Validadores de monedas, lectores de billetes 
y monederos de cambio se suministran completos con una 
base de datos amplia y con el software necesario para  su 
uso simple e inmediato.

Tras más de 35 años en el sector del vending, Coges es hoy 
LIDER europeo en el diseño y producción de sistemas de 
pago cashless y en efectivo. Como referente europeo de 
los sistemas de pago automatizados, propone sistemas ex-
celentes y fiables, a través del constante desarrollo de sus 
competencias distintivas, la predisposición a la innovación, 
la adopción de sistemas avanzados de gestión, la participa-
ción de colaboradores internos y externos y la consolidada 
relación de colaboración con los principales clientes y pro-
veedores. Para cualquier tipo de información pueden visitar 
la página web www.coges.es donde podrán ver las últimas 
novedades desarrolladas en SISTEMAS CASHLESS aplica-
dos a diferentes funciones como el Pago en máquinas au-
tomáticas, pago en Cafeterías y control de accesos basados 
en la nueva plataforma de Gestión COGES ENGINE.





8          ANEDA NOTICIAS. Noviembre 2013

NUEVOS SOCIOSVÍDEO

H.T.VENDING 2006, 
S.L. y MÁQUINAS DE 
CAFÉ Y GRANO

VÍDEO ANEDA
DEL DÍA SOLIDARIO 

Dos nuevos socios entran a formar parte 
de la asociación: H.T.VENDING 2006, 
S.L. y MÁQUINAS DE CAFÉ Y GRANO, 
de Madrid y Granada respectivamente.

Con la incorporación de estos dos nue-
vos operadores,  ANEDA consolida su re-
presentatividad en el sector de la distri-
bución automática, continuando con su 
objetivo de captación de nuevos socios.

A los dos, les damos una calurosa bien-
venida por acompañarnos en nuestro 
proyecto.Ya puedes ver las imágenes del evento solidario celebrado  el pasado sábado 

día 19 de Octubre en el centro comercial “La Vaguada”.
Como anunciamos en el anterior número, se ha confeccionado un vídeo del 
acto solidario celebrado con Acción contra el Hambre, donde ANEDA hizo 
entrega de toda la recaudación a la organización humanitaria internacional.
Pincha el siguiente enlace y lo verás: http://youtu.be/BES0BwguB2E

LIBRO BLANCO

EL LIBRO BLANCO
YA DISPONIBLE

PARA LOS SOCIOS
Aunque desde el 13 de Noviembre ya está disponible, la presenta-
ción oficial del Libro Blanco,  será el día de la Asamblea General Or-
dinaria de ANEDA, que se celebrará el próximo día 11 de Diciembre, a 
las 12:00 horas, en el Hotel Meliá de Avenida de América de Madrid.

El tan esperado Libro Blanco del Sector será presentado a todos 
sus socios el día de la segunda Asamblea anual de la asociación.
Todos los asociados asistentes el día de la Asamblea, podrán 
comprobar, de primera mano, el fabuloso trabajo realizado duran-
te todo este tiempo por los miembros de la comisión de trabajo 
creada para llevar a cabo este proyecto.

A todos los socios se les entregará un ejemplar gratuito que, más 
adelante, podrán también personalizar  y adquirir a precio de cos-
te, más  una aportación simbólica de 1 euro, además de los gastos 
de envío. Próximamente se informará, al público en general,  de su 
comercialización, a  través de internet  para quién esté interesado 
en su adquisición.

Con la confianza de que este Libro sirva, como valor añadido, al co-
nocimiento de  la distribución automática e impulse  de esta ma-
nera, a la profesionalización  y fortalecimiento de todo el sector.
¡Disfrutad de este proyecto!

http://www.aneda.org/QUIENES-SOMOS/Tarifas.-Asociate/
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MONÉTICA

LANZAMIENTO NUEVO BILLETE DE 10 EUROS 

El Banco Central Europeo, con-
tinuando con el cambio de la 
familia de billetes de euro  por 
la denominada zona Europa,  ha 
dado ya  los primeros pasos para 
sustituir los billetes de 10 euros.

En ANEDA se ha recibido una 
carta informativa del departa-
mento de Emisión y Caja del Ban-
co de España, donde se avisa de  
los planes de emisión del nuevo 
billete 10 euros serie Europa que 
tendrá lugar su lanzamiento  tras 
el verano del año 2014.

En nuestro país, el Banco de 
España tienen la intención de 
ofrecer a las compañías usua-
rias de equipos de billetes, un 
préstamo de los nuevos billetes 
de 10 euros a partir de principio 
de 2014.

Desde la asociación se intenta-
rá cubrir todo lo relativo a este 
lanzamiento, acudiendo a las 
distintas jornadas informativas, así como informando 
puntualmente de lo que nos  sea remitido por el Banco de España sobre dicho asunto y sea de interés generalizado.

Adjuntamos texto con información relativa a los planes del Banco de España. 

Debido al proceso de revisión y selección de las anécdotas que recibimos para publicar las más interesantes, os agrade-
ceremos que enviéis, con tiempo suficiente, vuestras vivencias profesionales curiosas, chocantes o graciosas para garan-
tizar su publicación.

Envíanos tus textos e ilustraciones, en caso de que los tengas, a comercial@aneda.org

ANEDA NOTICIAS espera tus ANÉCDOTAS
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FORMACIÓN

LA LABOR DEL COMERCIAL
EN LA INDUSTRIA DEL VENDING. (Parte I)

Como en cualquier otro sector la labor 
del comercial es un factor clave en el 
desarrollo de la actividad de una com-
pañía relacionada con la Distribución 
Automática.

Ya sea un proveedor de máquinas, pro-
ductos, servicios o complementos o 
bien un operador pequeño o un opera-
dor de ámbito nacional, todos tenemos 
algo en común: “tenemos que vender 
para permanecer en el negocio”.

Si bien hay una constante que se repite 
en todos los ámbitos y, es la venta por 
precio,  no debemos caer en la tentación 
que todo se acaba en este argumento. 
Ya que, de hacerlo, simplificaríamos la 
actividad comercial a una sola acción 
la cual poco o nada nos diferenciaría de 
la competencia. No hay que caer en la 
tentación del argumento del precio, el 
éxito en la venta debe llegar por otros 
cauces, como la calidad del producto o 
servicio, la profesionalidad y formación 
de los comerciales y la focalización de la 
compañía hacia el cliente, que es quien, 

al final del día, nos da de comer.
Obtener buenos resultados al final del 
año exige al comercial un compromiso 
constante en la participación de un pro-
ceso multidisciplinar y dinámico.

NO HAY ÉXITO EN LA VENTA
SIN COMPROMISO.

En aquella primera visita que hemos he-
cho a un cliente potencial, en el fondo, 
siempre pensamos como podemos 
ayudar a esa persona o personas en la 
compañía a través de nuestro produc-
to o servicio. Es decir,  tanto nuestros 
clientes actuales como futuros, todos, 
tienen una serie de necesidades que 
cubrir y lo importante es que el comer-
cial descubra como satisfacer esas 
necesidades con los productos o servi-
cios de la empresa a la que representa.

El comercial también se pregunta mu-
chas veces qué puede hacer perso-
nalmente por esa persona fuera del 
servicio o producto que representa. 
Evidentemente,  lo que quiere el comer-

cial es vender un producto, máquina o 
servicio, pero en el fondo, lo que busca 
es crear un vínculo emocional con ese 
cliente actual o futuro.

Estos dos conceptos básicos, es decir, 
conocimiento de las necesidades del 
cliente y establecimiento de vínculos de 
amistad contribuyen, en el tiempo, a te-
ner buenos resultados en las ventas.

El comercial de una empresa operadora 
tiende, por la amplitud del mercado al 
que tiene que llegar, a realizar numero-
sas “puertas frías” al cabo del día, lo que 
significa conocer a nuevas personas 
diariamente. Aún en estos casos, una 
buena parte de los conceptos básicos 
nombrados en este apartado son tam-
bién aplicables.

LOS CONTACTOS APORTAN 
REFERENCIAS.

Un aspecto importante en la vida pro-
fesional de un comercial es la creación, 
mantenimiento y desarrollo de una lista 
de contactos, es decir,  de personas con 
las que hayamos tenido algún tipo de 
relación comercial en algún momento 
determinado.

Francesc Güell - TPC NETGRUP

Continúa
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El presidente de una compañía multi-
nacional para la que trabajé hace unos 
años me decía y me lo demostraba dia-
riamente, que en el mundo de los nego-
cios es básico mantener y desarrollar el 
contacto con esa lista de personas que 
te podrán aportar, en un futuro, nuevas 
oportunidades de negocio, información 
estratégica o información sobre otras 
personas que sería interesante conocer.

El mantener viva esa lista de contactos 
que tenemos en nuestra agenda es lo 
que nos permitirá obtener referencias o 
nuevas oportunidades de negocio para 
nuestra actividad profesional.

EL ARTE DE VENDER: REQUIERE 
UNA FORMACIÓN CONSTANTE.

Una forma segura de mejorar sus pro-
cesos de venta e incrementar sus ven-
tas es la lectura de libros o asistencia a 
cursos relacionados con las técnicas de 
venta o el marketing. Aunque lleve mu-
chos años como comercial, siempre es 
recomendable  considerar la forma de 
plantear nuestro trabajo desde pers-
pectivas diferentes. Cada curso al que 
haya asistido o libro que haya leído le 
ofrecerá un punto de vista diferente de 
cómo hay que desarrollar un proceso de 
venta.

Vamos a revisar diferentes procesos 
en realización de una venta:

1.- FOCO PRINCIPAL: LA PERSONA 
QUE TOMA LA DECISIÓN.

Al iniciar un proceso de venta de servi-
cios, como es el caso de una empresa 
operadora, lo primero que tiene que 
estar seguro es si está hablando con la 
persona que va a tomar la decisión final. 
También debe saber si hay más perso-
nas involucradas en el proceso de de-
cisión y que puedan influenciar a la pri-
mera.

También es importante determinar qué 
problemas tiene el posible cliente con 
el servicio que recibe de su proveedor 
actual. Si conocemos cuáles son sus 
problemas podremos proveerles de la 
solución adecuada.

Sólo llegaremos a un acuerdo con el 
cliente cuando estemos seguros que 
podemos solucionar los problemas o 
necesidades de nuestro cliente y que él 
está dispuesto a cambiar de proveedor 
de vending para solucionar los mismos.

Durante la negociación con el cliente 
potencial hay el “si” o el “no” pero no el 
“a lo mejor”. El comercial no debe acep-
tar un “deje que me lo piense” como res-
puesta.

Durante todo el proceso de la negocia-
ción es importante identificar posibles 
contratiempos. Es decir,  hay que prever 
posibles contingencias que puedan ha-
cernos perder la operación. Ya sabemos 
aquello de que si algo puede ir mal, se-
guro que pasa. 

2.- LA BÚSQUEDA DE NUEVOS 
CLIENTES POTENCIALES DEBE SER 
UN PROCESO CONTÍNUO. 

¿Cómo mantener una Base de Datos de 
clientes potenciales? La solución hacer 
“llamadas frías” cada día. Destine un 
tiempo de su agenda diaria a la realiza-
ción de “llamadas frías” y considérelo 
como una tarea fija que debe realizar 
cada día.

Está claro que las llamadas no concerta-
das o también “llamadas frías” suponen, 
para muchos comerciales, un proceso 
duro, poco agradecido y, en muchos ca-

sos, decepcionante. Pero hay que tener 
presente que para estos casos la per-
sistencia y el número de llamadas es la 
clave para obtener buenos resultados.

El objetivo de una “llamada fría” es con-
certar una entrevista. La venta de servi-
cios y o productos, sobre todo en el ven-
ding, no se puede llevar a cabo más que 
teniendo una entrevista personal. 

Es importante tener en cuenta que las 
“llamadas frías” hay que complemen-
tarlas con la  “puerta fría”, es decir con 
visitas no concertadas a clientes poten-
ciales de nuestros servicios o productos.

Después de una visita concertada, un 
buen comercial debe aprovechar la 
ocasión y visitar empresas cercanas 
aunque sólo sea para visitar la recep-
ción y, si hay suerte, obtener el nombre 
de la persona que podríamos contactar 
para ofrecer nuestros servicios. Gene-
ralmente hay que aprovechar también 
la ocasión para dejar nuestra tarjeta de 
visita y un catálogo con los servicios de 
la empresa.

Continuará en el próximo número
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 “Esto sí que es bueno“

 La elección de los 
profesionales para el 

beneficio del consumidor

BWT Water and More y 
ALBERTO CHICOTE

BWT Water and More apuesta por la calidad.
La gran familia de BWT Water and More crece con la finali-
dad de aportar calidad y soluciones para todas las aplica-
ciones.

BWT con tecnología Mg2 consigue mejorar la calidad en 
taza así como ayuda a mejorar la salud del consumidor.
El segmento profesional, a nivel europeo, ha apostado 
por la utilización de las Jarras BWT para solventar el gran 
problema de las cafeteras de OCS (la cal) y se ha valido 
de ellas para conseguir un incremento en las ventas (AU-
MENTO DE LA CALIDAD) así como fidelizar a sus clientes 
haciendo campañas promocionales.

El chef más famoso de la TV, Alberto Chicote, ha apostado 
por la calidad y por ello apuesta por BWT Water and More.

“Noticias de Empresa” publicará todas las novedades, los cambios o evoluciones positivos 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
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Distribuirá las máquinas 
de reciclaje Tritech para 

el mercado del vending en 
España y Portugal

Presenta una Suite de 
aplicaciones informáticas 
para optimizar la gestion 

de la actividad del Vending

MADRID FAS MACHINE 

COMPUTER 
DESARROLLOS 
INFORMÁTICOS 

Debido a la preocupación por el cuidado del medio ambien-
te, muchas son las empresas que intentan reducir la huella 
ecológica de sus actividades más cotidianas.

Computer Desarrollos Informáticos presenta en Vendiberica 
una Suite de aplicaciones informáticas que permiten gestio-
nar de una forma  integral y sencilla la actividad del Vending.

Con esta colección de programas, se pueden alcanzar  las  
más altas cotas de control a que una empresa operadora  
pueda aspirar. 

A esta convicción responde Madrid Fas Machine con el acuer-
do alcanzado con la italiana Tritech Spa para la distribución 
en España y Portugal de sus máquinas de reciclaje dedicadas 
al mercado del vending.
Ambas firmas ya colaboran activamente en el mercado italia-
no con instalaciones de máquinas de este tipo junto a las de 
vending en localizaciones de importancia.

En España ya es una realidad la comercialización de sus dife-
rentes modelos, gracias a los resultados satisfactorios de los 
test realizados.

Las máquinas fabricadas por Tritech permiten la recogida 
selectiva de los tres tipos de residuos: vasos de plástico y 
paletinas, latas y botellas PET. Además de la separación de 
estos materiales, contribuye al ahorro de espacio y costes en 
el transporte de los mismos, por lo que se convierten en un 
recurso muy apreciado por las empresas.

Son sistemas y métodos que se pueden automatizar.  Que 
sean estos procesos los que se encarguen de extraer y con-
centrar la información, poner el foco sobre los puntos pro-
blemáticos o débiles para que puedan ser  atendidos con 
prioridad.
Permite un mayor control, automatiza los procesos, requiere 
menos recursos, es sencillo, es intuitivo.    

NOTICIAS DE EMPRESA
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Grefusa, galardonada con el Premio Estrategia Naos
a la mejor iniciativa empresarial de 2012

AZKOYEN presenta 
novedades para los 

operadores de vending

GREFUSA RECONOCIDA EN LOS VI PREMIOS NAOS 
POR SU COMPROMISO NUTRICIONAL 

AZKOYEN

Por su proyecto “Compromiso Nutricional Gefrusa: Menos es 
más y más es mejor” Gefrusa ha sido distinguida por la Agen-
cia Española de Seguridad Alimentaria y Nutrición (AESAN).

El premio fue recogido Agustín Gregori, CEO de Gefrusa, de la 
mano de la Ministra de Sanidad, Servicios Sociales e Igualdad, 
Ana Mato.

Azkoyen Vending Systems acude a  Vendibérica para presen-
tar 15 importantes novedades e innovaciones tecnológicas 
orientadas a incrementar la rentabilidad y productividad de 
las máquinas expendedoras de la firma. Estas tecnologías 
han sido diseñadas y desarrolladas para las gamas de vending 
de bebidas calientes, bebidas frías y snacks.

De esta forma, Azkoyen presenta oficialmente en España 
las nuevas gamas de máquinas vending de bebidas calientes 
Zen y Zensia.
Stand 7DO4 DE Vendiberica.

“Estamos sumamente orgullosos de recibir este reconoci-
miento que premia el trabajo que iniciamos hace ya 10 años y 
que nos ha convertido en pioneros en nuestro sector, al ser la 
primera empresa en apostar por reducir las grasas vegetales 
en nuestros productos y en eliminar las grasas trans. De he-
cho, la innovación y la nutrición son los dos pilares sobre los 
que crece Grefusa” ha explicado Agustín Gregori tras recoger 
el premio.

NOTICIAS DE EMPRESA
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AUTOMATED TRANSACTIONS 
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Automated Transactions 
presenta en Vendiberica las 

ventajas de su acuerdo de 
distribución con Vendon

 ‘Año Vendibérica’

Incorporación de
Francisco Raya  

Acuerdo con Aztek para 
distribuir  los sistemas de 

prepago cashless

Automated Transactions 
en una jornada informativa 

sobre “cómo vender más 
con las máquinas de 

vending que tengo gracias 
a la tecnología”

Para el próximo año, pondrá en marcha su estrategia em-
presarial con el llamado ‘Año Vendibérica’. Aprovechando la 
celebración de la Feria Internacional y su capacidad para ge-
nerar movimiento en el mercado, Automated Transactions 
se lanza a una campaña con precios especiales que anuncia 
“muy competitivos” para que la balanza coste/beneficios se 
incline por el lado del operador. 

Incorporación de Francisco Raya  a la empresa como nuevo 
técnico comercial con el objetivo de dar un mejor servicio a 
sus clientes del mundo del vending y de las máquinas de ta-
baco.	

La posibilidad de ofrecer varios servicios casless utilizando 
un único soporte- llave, tarjeta o mini chips- hace de Aztek 
una empresa capaz de adaptarse a las necesidades de un 
mercado en constante evolución como el vending.

El pasado 7 de Noviembre, Automated Transactions y la Aso-
ciación Catalana de Vending organizaron una Jornada infor-
mativa dirigida a sacar el máximo provecho posible al parque 
de máquinas que los operadores tienen en la calle.

En el Centro de Negocios “El Greg” se expusieron las distin-
tas posibilidades que ofrecen los diferentes dispositivos que 
pueden instalarse para renovar las máquinas; entre ellos, co-
bran especial interés los lectores de billetes, los sistemas de 
cashless y las soluciones de telemetría para el control de las 
ventas.
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Gpe Vendors Frozen, la expendedora de helados
al alcance de todos los operadores

GPE VENDORS

Finalizada la tempora-
da veraniega y, como en 
años anteriores,  GPE 
VENDORS ha fabricado 

un importante número de máquinas expendedoras de Hela-
dos las cuales, han sido adquiridas por diversos  operadores 
y clientes finales que han llegado a importantes acuerdos 
comerciales con los principales fabricantes de helados de 
Italia, que han personalizado las máquinas, y  logrado, gra-
cias a su  buen hacer y gestión comercial,  un importantísimo 
número de puntos de venta, tanto en Empresas como en la 
Hostelería.
 
La gama GPE FROZEN  (versión helados) con tres versiones 
a destacar:
MASTER.-  Autónoma con electrónica ejecutiva y Monedero 
con cambio.

DOPPIA.- para puntos de gran venta, compuesta de dos 
cuerpos  con dos unidades de carga independientes para 
que en la reposición se pierda el mínimo de frio y con una sola 
electrónica lo que reduce considerablemente el costo.

SLAVE.- máquina que se puede instalar esclava de toda la 
gama GPE así como de la mayoría de modelos de los más im-
portantes fabricantes del mercado, incluso esclava de má-
quinas de café.
 
Los acuerdos logrados han permitido al operador no tener 
que disponer de camión frigorífico, disfrutando además de 
diversas ventajas pactadas con el fabricante de helados.
 
En resumen, la máquina de mejor precio y más versátil del 
mercado, la profesionalidad 
de Operadores y Horec y,  por 
supuesto,  el apoyo de las prin-
cipales marcas de helados a 
este proyecto que se inició 
hace más de dos años, han 
conseguido aumentar los ser-
vicios y por tanto los ingresos 
a un importante número de 
profesionales. 
Para más  información consulte  la web: 
http://www.gpevendors.es/FROZEN.html

MASTER DOPPIA SLAVE
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Cuatro en uno. 
BRITA Professional 
en Vendiberica con 

grandes novedades 
tecnológicas y de 

producto

BRITA Professional en Vendiberica Pa-
bellón 7 Stand 7D17 .
Innovaciones avanzadas para la familia 
PURITY  C y PURITY.

Con las novedades de producto en la 
gama PURITY C y la oferta de una nueva 
aplicación para la gestión del cambio de 
filtro, BRITA Profesional muestra como 
la tecnología, sostenibilidad y atención 
al cliente encajan perfectamente.

1. Aplicación gratuita para smartpho-
nes y tablets, para la gestión y cambio 
de filtros.
Con la innovadora aplicación FilterMa-
nager, los clientes de BRITA pueden 
beneficiarse de la máxima comodidad y 
tranquilidad. El cliente puede recibir re-
cordatorios cuando sea el momento de 
cambiar los filtros PURITY y PURITY C, 
simplemente instalando la nueva apli-
cación  De esta forma nunca se perderá 
el siguiente cambio de filtro. El servicio 
es gratuito y está disponible para su 
descarga en professional.brita.net /app 
o a través de los códigos QR en los mis-

mos filtros. Este servicio es compatible 
con los siguientes sistemas operativos: 
iOS y Android. 
Dicha herramienta asegura:
Supervisión de los filtros instalados y los 
respectivos activos de forma centrali-
zada y planificación de preventivos.

• Alertas y notificaciones automá-
ticas para el cambio regular de los 
filtros tras la fecha de caducidad, 
sincronizado con el calendario; ga-
rantizando una óptima y constante 
calidad del agua, y de las bebidas res-
pectivas.
• Visualización de las fechas clave, 
permitiendo una optimización en la 
asignación de recursos para gestio-
nar los activos instalados.
• Reducción de averías y tiempos de 
parada, optimizando el rendimiento 
de la base de activos 
instalados (máquinas 
de café y equipos simi-
lares).

2. Optimización del ca-
bezal PURITY C 0-70 %.
Los cabezales provistos 
con bypass variable del 
0-70 % vienen ahora equi-
pados con un nuevo meca-
nismo de enjuague. Ya no 
es necesario mantener pul-
sado el botón. El modo de 
funcionamiento es tan sen-
cillo como mover el control 
deslizante en la dirección 
del aclarado y desplazarlo 
de nuevo a la posición ini-
cial después de enjuagar 
o cuando el purgado está 
listo. La ventaja es que el 
usuario no tiene que man-
tener presionada la válvu-
la de descarga. Esto significa un ahorro 
sustancial de tiempo, especialmente 
cuando se trabaja con filtros PURITY C, 
de mayor capacidad, debido a que cuan-
to más grande es el volumen del filtro, 
más es el tiempo requerido para el pur-
gado. Además, el cabezal del filtro 0-70 
% optimizado se adapta a toda la gama 
de filtros PURITY C. 

3. Bloqueo Inteligente de calidad.
A partir de ahora los filtros PURITY  C 
están listos para su uso en un solo paso, 
gracias a la nueva tapa de protección 

segura , que proporciona una protec-
ción superior de las piezas sensibles 
de los filtros. Esto significa un beneficio 
para el usuario y el medio ambiente.
La eliminación de la lámina de embalaje 
ahorra 19 toneladas de CO2 al año y la 
simple retirada de la cerradura reduce 
el tiempo empleado durante la instala-
ción. Adicionalmente los filtros usados y 
los filtros nuevos equipados con la nue-
va tapa serán fácilmente distinguibles: 
filtro con una cerradura intacta significa 
que el filtro no ha  sido utilizado previa-
mente y está listo para la entrega. En el 
supuesto que el filtro presente una ma-
nipulación en la correa de bloqueo signi-
fica que el filtro ha sido utilizado.
El concepto de envase ecológico e inte-
ligente es una de las muchas soluciones 
con las que BRITA Professional contri-

buye a un futuro sostenible.

4. PURITY  C1100 Quell ST
A veces el tamaño sí importa 
: En negocios con  enormes 
consumos de agua , la calidad 
tiene que ser constante. Den-
tro  de la gama de filtros PURITY 
C, el nuevo filtro PURITY C1100 
Quell ST se ha diseñado para 
las cafeterías con un alto con-
sumo, ya que proporciona una 
alta capacidad  de aproximada-
mente 11,500 litros. El filtro se 
puede instalar tanto vertical-
mente como horizontalmente. 
Este nuevo filtro PURITY C1100 
Quell ST ya está equipado con 
la nueva tapa de protección de 
calidad para un fácil manejo por 
parte del usuario.
Debido al gran volumen de fil-
tración, el  nuevo cabezal PURI-
TY C 0-70 %  es el compañero 

ideal para este filtro. Provisto de una 
entrada y salida de agua en el lado supe-
rior del filtro para un ahorro de espacio, 
una instalación rápida,  cambio del filtro  
sin necesidad de herramientas y una in-
terrupción del caudal del agua si no se 
inserta el filtro.
Las ventajas del sistema de cabezal PU-
RITY C y el filtro C1100 están concebidas 
para facilitar el trabajo del operario.

Para obtener más información, visite el 
sitio web de BRITA: www.brita.es
www.profesional.brita.es
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