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Reciba gratis
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Si desea recibir la revista digital
“ANEDA NOTICIAS”, envíe su di-
rección electrónica a comer-
cial@aneda.org solicitándolo y
la recibirá todos los meses, gra-
tuitamente, así como sus suple-
mentos y toda la información inte-
resante para los empresarios de
Vending: normativas, legislación,
tecnología...

Alejandro Ortuño, nue-
vo vicepresidente de
Proveedores de ANEDA
Alejandro Ortuño, responsable de
SANDENVENDO IBERIA SA y vocal
del Comité Directivo de ANEDA, ha
pasado a ocupar la Vicepresidencia
en el área de Proveedores de la
Asociación, encargándose de anali-
zar las problemáticas e inquietudes
de los proveedores y velando por la
defensa de sus intereses dentro y
fuera de la Asociación.
Este nombramiento se acordó, por
unanimidad, en la reunión del
Comité Directivo del pasado día 19
de septiembre, de acuerdo con el artículo 19 de los Estatutos de la
Asociación.

Carlo Majer –CEO de Rheavendors Group y Vicepresidente de EVA–, John
Lawrie –Director General de Autobar–, Ana Rodicio –Directora General de
Selecta– y Javier Arquerons –Presidente de ANEDA y Consejero Delegado
de Alliance Vending– integraron la mesa de debate para reflexionar sobre
el negocio del sector del Vending y su proceso de transformación. La mesa
redonda fue moderada por Isabel Peretó, directora de Nestlé Profesional.
Esta actividad se realizó con motivo del X aniversario de AECOC y dentro
de los contenidos de un Congreso sobre el subsector de Horeca, celebrado
durante los día 26 y 27 de septiembre en Madrid. Es una satisfacción que
nuestro sector haya estado presente en este evento tan prestigioso.

ANEDA en el congreso de AECOC

¡PIENSA EN VENDING!



Debido a la extensa agenda
de la pasada reunión del
Comité Directivo, celebrada
el 19 de septiembre –tanto
que ocupó una jornada com-
pleta–, almorzamos en la pro-
pia sede de la Asociación con
alimentos proporcionados por
nuestro asociado SAND-
WICH&LM. Esto nos permitió
no sólo disfrutar de la calidad
de sus productos, sino pasar
un buen rato durante el des-

canso a mediodía y optimizar el tiempo dedicado a dicho Comité. Desde
el Comoité Directivo de ANEDA les damos las gracias

ASOCIACIÓN

El Comité Directivo
almuerza con productos

de vending gentileza
de Sandwich&LM

FORMACIÓN

Cada vez más
empresas integran
la plataforma de
formación de ANEDA

Son ya un número representativo el
de empresas que integran la
Plataforma de Formación de ANE-
DA y que encuentran sumamente
útil esta iniciativa.
Animamos a quienes todavía no ha-
yan solicitado su participación a
que lo hagan dirigiéndose a:
comercial@aneda.org
info@vendingschool.net

Elecciones al Consejo Regulador del Distintivo
de Calidad de ANEDA

El próximo día 26 de octubre a las
11:00 horas en Madrid, en la
sede de la Asociación, se cele-
brarán elecciones al Consejo
Regulador del Distintivo de
Calidad de ANEDA, en las que
participarán con su voto todos
los miembros integrantes de este
Club de Calidad que constituye
el Distintivo de Calidad de ANE-
DA cuya marca garantiza y avala
la calidad de los servicios en la
Distribución Automática mediante la au-
ditoría de un profesional independiente, evi-
denciando que dicha Marca es un elemento diferenciador.



JORNADA

La II Jornada “Piensa en
Vending” se celebrará en
Sevilla el 22 de noviembre

La II Jornada “Piensa en
Vending” se celebrará en
Sevilla el 22 de noviembre

ANEDA invita a la Jornada Técnica de Panrico

PIENSA EN VENDING

Tras el éxito de la 1º Jornada
“Piensa en Vending” celebra-
da en Madrid, ANEDA convo-
cará para el próximo 22 de
noviembre otra Jornada con el
mismo formato en Sevilla, aten-
diendo las solicitudes de los
operadores andaluces que han
mostrado un enorme interés en
mantener una vida profesional
activa, a través de ANEDA.
Oportunamente les informare-
mos de todos los detalles de
esta nueva jornada

Tras el éxito de la 1º Jornada
“Piensa en Vending” celebra-
da en Madrid, ANEDA convo-
cará para el próximo 22 de
noviembre otra Jornada con el
mismo formato en Sevilla, aten-
diendo las solicitudes de los
operadores andaluces que han
mostrado un enorme interés en
mantener una vida profesional
activa, a través de ANEDA.
Oportunamente les informare-
mos de todos los detalles de
esta nueva jornada

ANEDA sigue
creciendo. Dos
socios más

ANEDA ha logrado
dos nuevas incorpora-
ciones, MADRID FAS
MACHINE SL como
proveedor y FLOCA
VENDING SCA como
operador. Así, ANEDA
toma fuerzas para con-
tinuar con su proyecto
e ir integrando más em-
presas del sector en la
Asociación.

SOCIOS

ANEDA te invita a la Jornada de
Alimentación y Nutrición convocada por

nuestro asociado PANRICO.
Esta Jornada, que se celebrará en

Madrid el próximo día 16 de octubre a
las 9:30 horas en las instalaciones de

PANRICO, incluirá una visita a la fábrica.



Reunión de directivos
de las asociaciones
europeas del Vending en
Barcelona

Las grandes asociaciones europeas se die-
ron cita en Barcelona el pasado miércoles
10 de octubre. ANEDA actuó como anfi-
trión de la jornada.
Asistieron a la reunión Jonathan Hilder
(AVA), Michele Evolvi (CONFIDA),
Nicholas Bodilis-Reguer (NAVSA),
Alejandro Ortuño y Javier Arquerons
(ANEDA) presidiendo la jornada
Catherine Piana y Erwin Wetzel
(European Vending Association, EVA). La
reunión de trabajo sirvió para debatir y
analizar las problemáticas más importan-
tes del sector de la Distribucion
Automática a nivel europeo.
En nuestro próximo número daremos cum-
plida información de sus contenidos.

EUROPAMADRID FAS MACHINE es una so-
ciedad fundada a finales de 2009
por Javier García y Luigi
Campagnoli, ex directivos de Fas
International Spa (Italia) con una dila-
tada experiencia en el Vending.

La actividad fundamental
de MFM se centra principal-
mente en la comercializa-
ción en exclusiva de pro-
ductos, recambios y servicio
técnico en la Península

Ibérica de la firma FAS INTERNATIONAL SPA (ITALIA), de
empresa puntera en Europa en fabricación y venta de má-
quinas de vending. Precisamente por su especial relación
con FAS, Madrid Fas Machine también declara la confor-
midad con las normas CE para cada máquina producida
sobre calidad, medioambiente e higiene, cumpliendo con
las ISO 9001/2000 y 14001, la “Declaración Free-HFC”
y la Directiva 852/2004, entre otras certificaciones.
Con sede central en Madrid, MFM cuenta con distribui-
dores y colaboradores oficiales en todo el territorio na-
cional, con mayor implantación en Cataluña, Asturias,
Aragón, Comunidad Valenciana, Andalucía, Murcia y en
la zona centro. Cada delegación ofrece igualmente los
servicios comerciales, técnicos, de recambios y exposi-
ción de máquinas que caracterizan a esta marca. Nueva
web: www.madridfasmachine.es

Quien
es

quien

ANÉCDOTAS

Los precios caen estrepitosamente a lo largo del tiempo. Hipólito Muñoz,
de SERVIMATIC, nos envía como anécdota un comentario claramente
ilustrativo de la decadencia a lo largo de los años de los precios del ven-
ding, motivado por una competencia irracional entre las empresas ope-
radoras. Léanlo con atención y saquen conclusiones.

Vending: los precios ¡como en 1965!

ANEDA NOTI-
CIAS espera
tus anécdotas

Debido al proceso de
revisión y selección de
las anécdotas que reci-
bimos para publicar
las más interesantes,
os agradeceremos que
enviéis, con tiempo su-
ficiente, vuestras viven-
cias profesionales cu-
riosas, chocantes o
graciosas para garan-
tizar su publicación. 
Envíanos tus textos e
ilustraciones, en caso
de los tengas, a
comerc ia l@ane-
da.org

?



ENTREVISTA

“ANEDA me ha aportado una nueva perspec-
tiva del Vending e información permanente”

FELIPE MUÑOZ VARELA, OPERADOR SOCIO DE ANEDA EN SEVILLA

–¿Cuál es su percepción sobre la difícil si-
tuación actual de la Distribución Automática
en España?

–Mi forma de ver la difícil situación actual en la dis-
tribución automática, es la misma que en todos los sec-
tores económicos de nuestro país. Unos años de falta
de confianza, falta de financiación e incertidumbre
donde la mayor lacra que tenemos es la falta de tra-
bajo, siendo ya demasiados los españoles sin ningún
tipo de ingreso, esto únicamente provoca que nuestra
economía no pare de contraerse.

–¿Ve perspectivas de mejoría a corto o me-
dio plazo?

-A corto plazo no creo que esto cambie; a medio pla-
zo mejorará seguro, ya que son muchos años los que
llevamos de recesión y el ciclo tiene que cambiar, se-
guro, tras todos los ajustes realizados en los últimos
años.

–¿Cuál debería ser la es-
trategia de los distintos
agentes del Sector –opera-
dores y proveedores– para
resistir los efectos de la cri-
sis?

–Siempre dar el mismo o me-
jor servicio, optimizar al máxi-
mo los recursos de cada empre-
sa para aumentar la producción
bajar costes. Son momentos
para trabajar más horas toda-
vía. Por parte de los proveedo-
res, veo necesario, para que no
pierdan cuota de mercado, que
den más facilidades en el pago
tanto a operadores como a dis-
tribuidores, ya que ante la falta
de crédito actual es la única for-
ma de que sigan introduciendo
nuevas máquinas en el merca-

do.
–Llevas poco tiempo en la Asociación, ¿qué

te impulsó a asociarte? ¿Qué te ha aportado
desde que formas parte de ella?

–Me impulsó el crecimiento de mi empresa y las ga-
nas de hacerla más importante, cumpliendo todas las
normativas actuales e introducir en ésta las últimas tec-
nologías para hacerla más eficiente. Y me ha aporta-
do una nueva perspectiva del Vending e información
permanente sobre el estado de nuestro sector y las ten-
dencias de futuro. 

–¿Qué pueden hacer las asociaciones secto-
riales para ayudar a la estabilidad, creci-
miento y rentabilidad del Sector, a pesar de
la situación actual?

–En estos momentos difíciles, el papel de las asocia-
ciones sectoriales es fundamental, ya que tienen que

marcar las pautas de sus profe-
sionales para ayudar a la esta-
bilidad, crecimiento y rentabili-
dad de estas. La unión es más
importante que nunca y una es-
trategia en común afianzará
nuestro sector ante las continuas
amenazas tanto gubernamenta-
les, como de funcionamiento in-
terno entre empresas.

–ANEDA es la asociación
profesional de referencia y
todo el mundo la conoce
históricamente con sus vir-
tudes y sus defectos.
Desde hace un año hay
una nueva ANEDA, ¿qué
esperas de ella?

–Espero que este más cerca
de sus socios, que sus activida-
des se desempeñen en varios
puntos del territorio nacional y

A Felipe Muñoz, cuando estaba terminando Derecho en Sevilla, le ofrecie-
ron cinco máquinas de segunda mano. Las compró gracias a la ayuda eco-
nómica de sus padres y hermano. Diez años después regenta una explota-

ción de más de 500 máquinas expendedoras. En momentos de crisis, es
momento de estudiar las recetas que propone un empresario de tanto éxi-

to como este operador sevillano.

“EN ESTOS MOMEN-
TOS DIFÍCILES, EL PAPEL
DE LAS ASOCIACIONES
ES MARCAR PAUTAS
PARA AYUDAR LA ESTA-
BILIDAD, CRECIMIENTO
Y RENTABILIDAD”

“DE ANEDA ESPERO
QUE ESTÉ MÁS CERCA
DE SUS SOCIOS...”

“...Y QUE LES DE
CONSTATEMENTE
INFORMACIÓN Y VOZ”



no se centralicen todos sus actos en Madrid donde a
muchos socios que vivimos lejos nos es imposible ac-
ceder a ellos. Que aporte constantemente información
y de voz a sus socios.

–¿Cómo describiría la situación del Vending
en Andalucía?

–La situación del Vending en Andalucía es más difícil
si cabe que en resto del territorio nacional, debido a
que las tasas de paro son mayores y la renta per cápi-
ta inferior. En nuestro territorio las empresas de
Vending son más abundantes y pequeñas que en el res-
to de comunidades y partimos con un problema añadi-
do, que es el de la competencia desleal, que ejerce
gran presión sobre los precios de nuestros productos y
ensucian el sector con estrategias fuera de la legalidad
vigente. Para combatirlo solo queda diferenciarnos de
ellas con una imagen moderna que nos desvincule de
un vending sin calidad y donde reina el ‘compadreo’
entre cliente y explotador. Queremos que nuestros clien-
tes sepan diferenciar y que busquen la calidad y el ser-
vicio dentro de nuestras máquinas.

–Hágame un breve resumen de su historia
empresarial.

–Mi historia empezó hace más de diez años cuando
estaba estudiando Derecho en la Universidad de
Sevilla. Mis inquietudes empresariales me llevaron ha-
cia este bonito negocio, sin ningún tipo de capital y vi-
viendo con mis padres. Todos los proyectos que planee

eran imposibles. Un día me ofrecieron cinco máquinas
XS de Rheavendors de segunda mano, y, gracias a mis
padres y al primer sueldo de mi hermano Antonio, com-
pramos las cinco primeras máquinas; después de mu-
cho trabajo y reinvirtiendo todo en la empresa, diez
años después tenemos una de las principales empresas
de vending de Sevilla, con más de quinientas máquinas
en explotación.

–¿Cuáles son los objetivos empresariales de
VENDING COLÓN SL?

–Completar la modernización de nuestra empresa,
rentabilizar nuestra explotación y ampliar el ámbito de
actuación en otras provincias andaluzas.

-¿Cómo es Felipe Muñoz cuando cierra el
despacho y llega a casa? Gustos, aficiones….

–Soy una persona de lo más normal. Una vez que sal-
go del despacho, mi prioridad son mis dos hijas y mi
mujer. Mis aficiones principales son el rugby y la acti-
vidad cinegética, que suelo practicar junto a mi padre
y mi hermano. Sigo viviendo en el barrio donde nací y
mantengo los amigos de la infancia, cuando me sobra
tiempo lo suelo dedicar a colaborar con mi club de
rugby, entrenando a niños en las categorías inferiores
del Club de Rugby San Jerónimo, con el cual me sien-
to muy vinculado e incluso suelo patrocinar y emplear
algunos de sus jugadores en mi empresa. No me gusta
viajar en demasía y me encanta estar en familia. ■

“AL SALIR DEL DES-
PACHO, MI PRIORI-
DAD SON MIS HIJAS Y
MI MUJER”

“ANEDA ES JOVEN,
DINÁMICA Y CON
NUEVOS PROYECTOS”

““ESTOS SON
MOMENTOS PARA
TRABAJAR MÁS
HORAS TODAVÍA””



El sistema de Gestión por Categorías cambia varios
aspectos en el forma de trabajar del operador, desde la
forma de realizar los pedidos hasta la organización in-
terna del almacén o la frecuencia de visita a las máqui-
nas. Está pensado para
que las empresas operado-
ras hagan uso de los estu-
dios de mercado sobre los
hábitos de consumo de los
usuarios potenciales y así
poder seleccionar los pro-
ductos más adecuados y
de mayor consumo para
colocar en las máquinas.

EL PLAN-O-GRAMA

El Plan-O-Grama (en ade-
lante Planograma) es un
elemento indispensable a
la hora de poner en mar-
cha el sistema de Gestión
por Categorías. El
Planograma es una tabla
en la que figura la posición
y precio de cada producto
dentro de la máquina de
Productos Sólidos.

El diseño del Planograma
se lleva a cabo en tres pa-
sos o fases:

1. Identificar las categorí-
as de productos que utiliza-
remos. Inicialmente, y para
facilitar el proceso de iden-
tificación, agrupamos los
productos en 6 categorías,
en algunos casos se puede
llegar hasta 10. Cuantas
menos categorías utilice-
mos, más fácil será hacer el
Planograma. Por otro lado, cuan-
tas más categorías identifiquemos el
Planograma nos asegurará una mayor variedad.

2. Ubicar el espacio que utilizaremos para cada ca-
tegoría dentro de la máquina. Asignar el espacio en la
máquina es bastante sencillo. Cada categoría tiene,
como mínimo un canal. El número de canales utilizados
está en función de las ventas de cada categoría y en
como encajan físicamente en la bandeja. Así por ejem-

plo, en una máquina de 45 canales, si tenemos 6 cate-
gorías, como mínimo se asignarán 6 canales, uno a
cada categoría y los 39 restantes en función del volu-
men de ventas de cada categoría.

3. Decidir que productos in-
cluiremos en cada catego-
ría. Este es el paso más di-
fícil. Hay tres tipos de pro-
ductos a considerar:

a. Productos Principales.
Estos productos se cargan
en todas las máquinas en
cada visita. Generalmente
representan el 20% del to-
tal de productos.

b. Productos Cíclicos.
Estos productos van a cada
máquina durante el tiempo
que dura un menú cíclico
pero cambian de ciclo a ci-
clo. Este tipo comprende la
mayoría de productos que
hay en el mercado.

c. Productos Selectivos.
Son productos que se car-
gan en emplazamientos es-
pecíficos para satisfacer
demandas determinadas.
Estos productos no deberí-
an suponer más de un 20%
del total de canales.

A la hora de decidir que
producto es el más adecua-
do para cada categoría
surge la duda, que da ma-
yor rendimiento un canal
doble o un canal sencillo
una sola espiral. En térmi-
nos generales los costes de

manipulación son conside-
rablemente menores en un

canal sencillo. A nivel de ocu-
pación de espacio los canales senci-

llos proporcionan mayores beneficios
que los dobles. Así, debido a la doble ocupación del es-
pacio en el caso de los canales dobles se entiende que
éstos deben generar el doble de margen que puede ge-
nerar uno sencillo.

También parece claro que cuantas más espirales sen-
cillas tenga la máquina, más variedad de producto po-
demos incluir.

FORMACIÓN

LA GESTIÓN POR CATEGORÍAS
EN LAS MÁQUINAS SNACK (y 2)

Francesc Güell
TPC NETGRUP

▲ viene del anterior número de ANEDA NOTICIAS



En el Planograma deben aparecer identificados todos
los canales de la máquina. Por lo tanto es necesario dis-
poner de un Planograma para cada tipo de máquina en
función del número de canales y bandejas.

A parte de disponer de un Planograma para cada tipo
de máquina también se podrán diferenciar según el tipo
de emplazamientos en el que estén instaladas las má-
quinas. Por ejemplo oficinas, fábricas, centros de ense-
ñanza u hospitales. Estudios realizados por los mismos
elaboradores de productos han llegado a la conclusión
que las preferencias en cuanto a consumo varían en fun-
ción del tipo de emplazamiento. Así a modo de ejemplo
parece que los bocadillos salados se venden más en el
Vending Público que en el Cautivo. Los pastelitos se ven-
den más en el Vending Cautivo que en el Público. Las
rosquillas se venden mejor en oficinas que en fábricas

CONTROL EN LA GESTIÓN

El uso de los Planogramas proporciona control en la
gestión de los productos que están cargados en las má-
quinas. Sin esta herramienta, el reponedor tiene la posi-
bilidad de colocar productos según sus preferencias o
bien aquellos que están más a mano y así ahorrar tiem-
po.

No obstante el Planograma en sí mismo no es capaz
de alcanzar los beneficios a los que hemos hecho refe-
rencia con anterioridad. La Gestión por Categorías sólo
empieza a influir en el beneficio obtenido a partir del
momento en que el almacén establece y refuerza los con-
troles sobre los pedidos de producto al tiempo que los
menús cíclicos están en marcha en las máquinas.

La clave está en hacer pedido de aquellos productos
que figuran en el Planograma durante un ciclo de un
menú específico. De esta manera el operador puede
controlar que productos están dentro de las máquinas.

Hay que organizar el almacén. El uso de los
Planogramas facilita la preparación de la carga de los
vehículos en el almacén.

El uso de los Planogramas conjuntamente con el pro-
ducto de las máquinas ya preparado en almacén ha de-
mostrado ser muy efectivo a la hora de optimizar los
tiempos de carga. El reponedor cuando llega al almacén
encuentra el producto agrupado por categorías: patatas
fritas, pastas, rosquillas, bocadillos, etc. Una vez en el
emplazamiento el reponedor dispone de un expositor di-
señado en función del Planograma y que le permite car-
gar la máquina de forma más rápida que con el proce-
dimiento habitual.

MÁS PRODUCTIVIDAD

Algunos estudios realizados por empresas operadoras
demuestran que una buena organización en el almacén

puede reducir en un tercio el tiempo que la máquina está
parada por reposición. En estos casos el reponedor pue-
de gestionar un 20% más de máquinas.

Seguimiento de las ventas  por producto y canal.
En la medida que el seguimiento de las ventas sea pre-

ciso, el operador podrá escoger mejor los productos que
más se venden. Esto sólo es posible con un programa es-
pecífico para el vending.

La toma de datos sobre ventas por canal y bandeja a
través del Ordenador de mano “Handheld” y su poste-
rior descarga de los mismos en el software adecuado
permiten maximizar las ventajas que proporciona el sis-
tema de Gestión por Categorías.

Para terminar algunas consideraciones en cuanto al
beneficio obtenido a través de las máquinas de
Productos Sólidos o Snack, independientemente que se
utilice el método de Gestión por Categorías u otro cual-
quiera.

Históricamente los beneficios obtenidos a través de la
venta de snacks en el Vending se han basado general-
mente en el cálculo simple del Margen Bruto: Precio de
Venta – Coste Unitario. Este valor como tal simplemente
nos da el diferencial entre precio de coste unitario y pre-
cio de venta pero evidentemente no nos dice si estamos
ganando o perdiendo dinero con un producto determi-
nado.

Para saber si en un producto determinado estamos ga-
nado o perdiendo dinero, debemos obtener el beneficio
real. Para ello hay que incluir todos los costes asociados
con cada producto, incluyendo los descuentos por volu-
men de compra, los costes de manipulación, como la
mano de obre del reponedor y el personal de almacén,
los vehículos y el carburante, las necesidades de espa-
cio en almacén y en máquina, los costes de estructura,
etc.

Sólo cuando se tienen en cuenta todas las categorías
de costes aparece el beneficio real del producto, lo cual
permite al operador ajustar las máquinas de snack de
manera que se pueda maximizar el beneficio por em-
plazamiento y, por tanto, por compañía.

En realidad este criterio sobre el beneficio real del pro-
ducto es perfectamente aplicable a cualquier producto o
bebida dispensada a través de una máquina de
Distribución Automática.

La aplicación del concepto de beneficio real por pro-
ducto se ha convertido en una necesidad en la situación
que vive la Industria del Vending por los motivos enun-
ciados al principio de este artículo. El análisis del bene-
ficio real permitirá que muchas empresas operadoras
puedan tomar las medidas internas adecuadas para co-
rregir la continua disminución de los márgenes que están
sufriendo en los últimos años.







EUROCONSULTORES

EUROCONSULTORES

es una asesoría
empresarial especializada en el sector del
Vending.

Ofrecemos asesoramiento a nuestros
clientes, tanto pymes como autónomos, en
temas fiscales, laborales, contables,
jurídicos y financieros, con altos criterios
de profesionalidad y una inmejorable
relación calidad-precio.

está formada por
profesionales titulados en las distintas
áreas y ofrece a todos sus clientes una
amplia y valiosa gama de servicios de alta
calidad, basada en una atención
personalizada y con una comunicación
directa permanente.

SERVICIOS ESPECIALIZADOS PARA

EMPRESAS DEL SECTOR DEL VENDING:

Jurídica

Fiscal

Contable

Laboral

Mercantil

�

�

�

�

�

Asesoramiento y redacción de contratos
de deposito de explotación de maquinas
distribuidoras automáticas.

Información y asesoramiento sobre el
cumplimiento de la normativa aplicable al
vending: Registro Sanitario y normativa
higiénico-alimentaria, Sistema de
Análisis de Peligros y Puntos de Control
Críticos (APPCC), control de plagas,
normativa autonómica del vending,
identificación de máquinas, sistemas de
trazabilidad, gestión de residuos,
información alimentaría al consumidor y
etiquetado, cadena de frío, formación
higiénico-sanitaria, etc.

SERVICIOS EN ÁREAS GENERALES:

Estamos a su disposición en:

Calle Viriato 69, 1º A 28010 Madrid.

Tel. 915919878.          Fax. 915919879.

E-mail: rmartin@euroconsultores.es

www.euroconsultores.es

o visitanos en nuestra web:

Asociado a ANEDA

That’s

iUC180  El terminal multifunción
pensado para vosotros
Innovar y crear valor 
en vuestro punto de venta

Líder mundial en la seguridad de pago electrónico, vuestros objectivos
de negocio y financieros son nuestras prioridades.

El terminal iUC180, gracias a la tecnología TELIUM 2 la más potente del mercado, se convertirá
en la referencia del vending. Nuestra capacidad de asociarnos con los mejores proveedores
del mundo del vending os permitirá poner en marcha, como en un Smartphone, una
solución personalizada. Con nuestros socios, podemos contribuir al crecimiento rápido y
eficaz de vuestros ingresos gracias a nuestras soluciones innovadoras.

www.ingenico.es

¿COMÓ OPTIMIZAR LOS PAGOS Y LA GESTIÓN?

Seguridad Pantalla Color 
 

  Business
  Reporting

  Transaction
  Management

  Contactless Pago
  por M vil

www.aztek.lu www.lmcontrol.com www.distrilog.fr





EMPLAZAMIENTOS
NUEVOS:
· Fideliza tus clientes 

personalizando sus máquinas 

desde una sola unidad con su 

imagen corporativa.

· Publicita tus equipos con tu logo 

o imagen corporativa, mejorando la 

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

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

 Tel. 902 420 003

SOLUCIONES 
para VENDING

1.

EMPLAZAMIENTOS 
EXISTENTES:
· No cambies las máquinas de 

vending, personalízalas desde una 

sola unidad, mejorando la zona de 

vending.

2.

CARACTERÍSTICAS
PRINCIPALES:
· Excelente resistencia al impacto.

· Te entregamos los frontales listos 

para ser colocados.

· Manipulación fácil.

· Excelente termoformabilidad.

· Resistencia a muy bajas 

temperaturas.

3.

PARA EMPEZAR, ¿Qué 
debo hacer?
Envía un mail a info@printcolor.es

Indícanos: 

· Modelo de máquina

· Cantidad de frontales

· Si dispones de diseño propio.

4.




