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Con notable asistencia de operadores, a pesar de las fechas estivales,
ANEDA celebré sendas reuniones, en Madrid el 18 de Julio y en
Zaragoza el 29 de Agosto. Javier Arquerons, Presidente de Aneda, lanzé
un mensaje muy claro: la imperiosa necesidad del sector de repercutir el
incremento del IVA que ha pasado del 8% al 10% desde el dia 1 de
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ANEDA ha conseguido precios es-
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Reciba gratis ANE-
DA NOTICIAS

Si desea recibir la revista digi-
tal “ANEDA NOTICIAS”, envie
su direccién electrénica a co-
mercial@aneda.org solici-
tdndolo y la recibird todos los
meses, gratuitamente, asi como
sus suplementos y toda la infor-
macién interesante para los em-
presarios de Vending: normati-
vas, legislacién, tecnologia...

peciales para aquellas asociados
que quieran comprar el Estudio de
Mercado 2011 que periédicamente
realiza la asociacién europea EVA.

OBITUARIO

chos con la Asociacién, en especial
con su labor de comunicacién. Asi
se desprende de los resultados de la
Encuesta realizada el pasado julio.

Pésame a la familia Majer

Giuliana Rinaldi, matriarca de la familia responsable de la empresa ita-

liana fabricante de distribuidoras automaticas Rheavendors fallecié re-
cientemente, tras una larga vida de entrega y dedicacién a su familia,
siendo espiritu y columna vertebral de la evolucién personal y empre-
sarial de la familia Majer. A todos ellos, desde ANEDA, les enviamos
nuestras mds sentidas condolencias.




FISCALIDAD

Exito de las reuniones

con respecto al incremento del IVA

Con notable asistencia de operado-
res, a pesar de las fechas estivales,
ANEDA celebré sendas reuniones, en
Madrid el 18 de Julio y en Zaragoza
el 29 de Agosto. Javier Arquerons,
Presidente de Aneda, lanzé un men-
saje muy claro: la imperiosa necesi-
dad del sector de repercutir el incre-
mento del IVA que ha pasado del 8%
al 10% desde el dia 1 de Septiembre.
La Distribucién Automética que traba-
ja con unos mdrgenes muy escasos,
viene absorbiendo, desde hace afos,
un gran nimero de incremento en los
costes lo que permite una dificil viabi-
lidad para las compaiias de nuestro
sector. Por tanto, y respetando la de-
cision de cada empresario, atenién-
donos a la més estricta legalidad,
para garantizar la subsistencia de la
empresas y el mantenimiento de los
puestos de trabajo, se deberia reper-
cutir el incremento del IVA en el precio
de venta, politica que ya estén llevan-
do a efecto muchas empresas.

ACTUALIDAD

Las crisis tiene
su lado positivo

Un cientifico, y fil6sofo de
la entidad de Albert
Einstein, publicé en su
dia un interesantisimo ar-
ticulo sobre la vertiente
positiva de las crisis eco-
némicas.

Incluimos a continuacién,
el citado articulo por su
indudable interés en estos
momentos y para que sir-
va de estimulo al optimis-
mo, ya que segin su pen-
samiento las crisis son
fuente de innovacion,
evoluciéon y oportunida-
des.
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INFORME DE MERCADO

ANEDA obtiene precios especiales
ara sus socios que compren el in-
orme de Mercado 2011 de EVA

La Asociacién Europea de Vending( EVA) realiza desde hace afios estu-
dios de Mercado del sector de la distribucién automética, que actualiza
periédicamente. En este momento, se estd comercializando el corres-
pondiente al afio 2011 que incluye los datos clave del sector durante
el periodo 2011-2012, asi como un andlisis econémico de 2003 a
2011, incluyendo precios medio de venta, nimero de venta y ofros da-
tos bésicos para el entendimiento del mercado.

Este estudio, que EVA confecciona con todo rigor, se pone a disposicién
de los asociados de ANEDA a precios especiales, sumamente asequi-
bles, como refleja la tabla siguiente:

Perfil pais Perfil adicional  Estudio Conjunto
I propio ________._.__paneuropeo _de estudios
Operador ANEDA ~ 50€ 50€ 200€ 400€
Miembro ANEDA
(no operador) 100€ 50€ 200€ 400<
No miembro 250€ 250€ 500€ 2.000€

GALLETAS GULLON, S.A.,
empresa familiar con sede en
Aguilar de Campoo (Palencia)
nacié en 1892, y es hoy la go-
lletera de mayor superficie en
Espaia que cuenta con las ins-
talaciones més modernas y me-
canizadas de Europa, de 130.000 m2. La factura-
cién alcanzé el ejercicio 2011 un nuevo récord, has-
ta llegar a 197’8 millones de euros, con un incre-
mento del 11.4 % respecto al afo anterior. La pene-
tracion de la firma en el mercado internacional y el
lanzamiento al mercado de nuevas gamas de pro-
ductos basados en una fuerte apuesta por la 1+D

M son, junto a la reinversién constante de

los beneficios generados cada afio, las
""" disefiado por la empresa galletera.

claves del éxito del proyecto empresarial

Canal Vending
Galletas Gullén apostéd por el canal de vending hace
més de una década, innovando en los formatos, y
abriendo més categorias de galletas, para adaptar-
se asi a las nuevas tendencias y estilo de vida de los
consumidores que pasan mds tiempo fuera de casa
y que buscan alimentarse de forma completa y salu-
dable. Gullén se ha convertido en la galletera con el
portafolio mds variado para este mercado, fabri-
cando en paquetes individuales sus galletas sin azo-
car, con fibra, con calcio, saladas, digestivas, forti-
tas, y especialidades de chocolate, que tienen una
gran aceptacion por parte de sus consumidores.

Cuéntanos tu anéc-
dota del vending

A partir del préximo nimero,
“Aneda Noticias” inaugura una
seccién titulada: “Anécdotas del
Vending”. Esta publicaré las ex-
periencias que, con un fondo de
curiosidad o simpatia, les ha-
yan ocurrido a ustedes a lo lar-
go de su vida empresarial como
operadores, proveedores o con-
sumidores de vending.
Esperamos recibir sus anécdo-
tas, que deben incluir nombre
completo de la persona que lo
envia, la empresa a la que per-
tenece vy, si es posible, alguna
fotografia al respecto.

ANEDA se reserva el derecho a
seleccionar y a extractar dichas
anécdotas que pueden enviar a
comercial@aneda.org

ANECDOTAS DEL VENDING

Los peligros del Vending

Como anécdota y excepcién, ya que consumir en
vending es absolutamente seguro, publicamos la
foto de una maquina de bebidas frias, en la que
el espacio para retirar el producto estd invadido
por un panal de avispas. La sorpresa de los con-
sumidores es may(scula y salen despa-
voridos. Venta que se pierde.



ENCUESTA

Los socios ponen un so-
bresaliente a la gestion
de ANEDA en el primer
semestre de 2012

Tras la primera encuesta del afio
2012, realizada durante el mes de ju-
lio pasado, sobre el grado de satisfac-
cién de los Asociados con respecto a
la gestion de ANEDA, los resultados
han sido abiertamente positivos.

Y destaca especialmente la satisfaccion
sobre todo en lo que se refiere al cam-
po de la comunicacién: la Memoria
distribuida en la Asamblea General de
la asociacién, la revista digital “Aneda
Noticias” y la informacién permanente

VALORACION SERVICIOS ANEDA

B MUCHO

B BASTANTE
POCO

m NADA

SUGERENCIAS

m Ampliar abanico de Servicios

® Mas valor Distintive Calidad
Mas acercamiento con
Regiones

B Mas socios

Mas lornadas v eventos

enviada mediante co-

rreo electrénico. MUCHO | BASTANTE POCO NADA
Por ofra parte las inicia-

tivas llevadas a cabo Desarrollo Asamblea 90% 10% —_ —
por el Comité Directivo Memoria Editada 47% 53% —_ -
se consideran muy acer- Contenido Aneda Moticias 47% 53% —_ —
tadas, asi como la im- Iniciativas 12 Semestre 54% 6% == =
portancia de pertenecer

a una asociacién que
defiende los intereses del
sector ante cambios le-
gislativos en las distintas
administraciones.

En definitiva, el senti-
miento es que ANEDA va
por el camino correcto.
No obstante, recogemos
las sugerencias de estar
mds unidos, llegar més al
pUblico, convocar mas
Jornadas  “Piensa en
Vending” y organizar
eventos lodicos y foros
de convivencia.

LO QUE MAS GUSTA

» Comunicacion e Informacion
constante

B Pertenecer a Asocacion

Representacion ante
Administracion

® Cambios en |a gestion
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Artesanas Velarte: Un snack crujiente, apetitoso, natural,... y jde horno!

PRODUCTOS VELARTE,
con el Vending

Productos Velarte, la empresa valen-
ciana lider en fabricacion de snacks,
para la que la distribucién automati-
ca es uno de los canales de de ven-
ta mds importante, ha realizado re-
cientemente una fuerte campaia pu-
blicitaria en los distintos medios de
comunicacién de sus productos es-
trella, con presencia de maquinas
automdticas.

Desde ANEDA queremos agradecer
muy sinceramente la decisién de
apoyar y apoydrse en nuestro sector
en sus estrategias de difusion.
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www.facebook.com/Artesanaspipasvelarte

Productos Velarte, Sl Calle 42, s/n. Poligono Industrial el Bony. 46470 Catarroja. Valencia. Tel. 96 126 7

FORMACION

Evolucion positiva de la Plataforma de
Formacion de ANEDA

Cada vez mds operadores se estdn incorporando a la
Plataforma de Formacién de ANEDA. Esta, que funciona en co-
laboracién con el aula docente sectorial VENDING SCHOOL,
cuyos cursos dirige el reconocido profesional Francesc Guell,
abarcan las éreas de trabajo especificas de las empresas del
sector de la Distribucién Automdtica.

jAnimate a integrarte en este proceso formativo!

Para solicitar informacién, envia un correo electrénico a
comercial@aneda.org o info@vendingschool.net
O bien ponte en contacto con ANEDA o con Vending School
por teléfono o por fax:

Teléfono de contacto Aneda: +34 91 381 53 86
Fax de contacto Aneda: +34 91 381 54 59
Teléfono de contacto VendingSchool: ~ +34 93 816 63 71
Fax de contacto VendingSchool: +34 93814248




ENTREVISTA

ANA ISABEL GARCIA ROMAN, DELEGADA REGIONAL DE ANEDA Y RESPONSABLE DE AUTOMATICOS ROGAR, S.L.

“Es importante participar
de manera activa”

Ana Isabel Roman es la delegado de ANEDA en la Zona de Aragén y lleva trabajando en
el Vending toda la vida, ya que comenzé muy joven en la empresa que fundé su padre
hace unos treinta ainos. Ahora participa en ANEDA “para aportar nuevas ideas en el campo
de la venta automatica”.

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

—La crisis econémica ha destruido muchos empleos.
Esto ha repercutido en nuestro sector con una disminu-
cién de clientes, motor principal de las empresas ope-
radores de vending, que se ven afectadas para iniciar
nuevos retos.

-¢Ve perspectivas de mejoria a corto o me-
dio plazo?

—El persistente aumento del paro hace crecer entre la
poblacién la sensacion de inseguridad que tiende a
una recesién del consumo; creo que estamos a punto
de tocar fondo y, a partir de este momento, la situacién
serd esperanzadora, porque los proyectos que las em-
presas hemos ido trabajando dia a dia, podran ir sa-
liendo a la luz y modernizar este mercado con nuevas
tecnologias.

Y creo que para que todo esto llegue a su fin hay que
pensar de una manera positiva,

-¢Cual deberia ser la es-
trategia de los distintos

—Hacer un andlisis de los problemas actuales de este
sector y buscar soluciones al respecto para un buen
desarrollo y funcionamiento de las empresas del ven-
ding, impulsando campafas de calidad, formacién e
imagen, y luchando para que todos los profesionales
cumplan las normas y leyes vigentes. Y entender que
damos al cliente un servicio de calidad.

-¢Por qué perteneces al Comité Directivo de
ANEDA? Dicho de otra forma, ¢por qué un
empresaria dedica tiempo y esfuerzo en be-
neficio de un Sector, restandoselo a su propia
empresa?

—~Llevo en el sector del vending muchos afios y creo
que es importante participar de una manera activa, e
intentar solucionar y aportar nuevas ideas en el cam-
po de la venta automdtica. Asi mismo ser un enlace en-
tre el operador y la asociacién, reflejando las inquie-
tudes e ideas de las personas a las que represento, pu-
diendo colaborar en todo, con el comité directivo,
para que este sector salga reforzado.

-ANEDA es la asociacion
profesional de referencia 'y

agentes del Sector -opera-
dores y proveedores- para
resistir los efectos de la cri-
sis?

—Llo primero trabajar juntos
buscando la manera de ofrecer
al cliente las Gltimas tecnologias
y productos innovadores que
hagan mas atractivo el consumo
al usuario y que pueda llegar al
alcance de todos.

-¢Qué pueden hacer las
asociaciones sectoriales
para ayudar a la estabili-
dad, crecimiento y rentabi-
lidad del Sector, a pesar
de la situacién actual?

“FRENTE A LA CRISIS,
LO PRIMERO ES TRABA-
JAR JUNTOS”

“ANEDA ES JOVEN,
DINAMICA Y CON NUE-
VOS PROYECTOS”

“HAY QUE OFRECER AL
CLIENTE LAS ULTIMAS
TECNOLOGIAS Y PRO-
DUCTOS INNOVADORES
QUE HAGAN MAS
ATRACTIVO EL CONSU-
MO”

todo el mundo la conoce
historicamente con sus vir-
tudes y defectos. Desde
hace un aio hay una nue-
va ANEDA, ;como es y qué
aporta?

-Es joven y dindmica, con
nuevos proyectos, interesada
por todo lo que ocurre fuera y
dentro de nuestro pais, incorpo-
rando novedades, mejorando la
imagen del vending y pudiendo
dar servicio a todos sus asocia-

dos.

-Concretando, ¢qué ha
hecho esta nueva ANEDA
desde que existe, hace



“EL AUMENTO
DEL PARO HACE
CRECER )
EN LA POBLACION
UNA SENSACION
DE INSEGURIDAD
QUE TIENDE
A UNA RECESION
DEL CONSUMO”

so6lo un ano?

—Darse a conocer a través de reuniones, asambleas,
invitando a todo el sector. Crear una revista propia,
Aneda Noticias. Conseguir una nueva imagen a través
de campaiias, como la de “Piensa en vending”. Tener
contacto directamente con las diferentes administracio-
nes pUblicas y asociaciones. E intentar integrar a todos
los que pertenecen a este sector.

-¢Cuales son los objetivos empresariales de
AUTOMATICOS ROGAR SL?

—-Nuestra empresa es una empresa familiar creada
por mi padre, José Antonio Garcia, hace treinta afos.
Desde que yo era muy joven siempre nos inculcé que
para poder competir con las grandes compahias habia
que dar al cliente la mayor calidad y servicio que pu-

diéramos. Hoy en dia seguimos existiendo porque este
lema lo hemos seguido aplicando y nuestro cliente
siempre es lo primero y fundamental.Queremos seguir
creciendo poco a poco y manteniendo los pilares sobre
los que estd basada nuestra pequefia empresa. Aunque
cada vez esto se hace mas complicado porque calidad
y servicio va unido a precio, y hoy en dia hay existe
una competencia muy agresiva que desvaloriza nuestro
sector ofertando precios muy a la baja.

-¢Como es Ana Isabel Garcia cuando cierra
el despacho? Gustos, aficiones....

—En mi poco tiempo libre intento dedicarme al méxi-
mo a mi familia y amigos.Me gusta viajar y una de mis
grandes aficiones es la cocina.



FORMACION

La gestion por categorias en las maquinas

snack (1)

Los Gltimos avances tecnolégicos aplicados a la industria de la
Distribucién Automdtica, Vending, asi como la reduccidn en los
costes de comunicacion de datos y los programas de gestién de-
dicados, permiten a los operadores un mayor control de la ges-
fion de su negocio. El uso de estas herramientas benefician al
operador en diferentes frentes: disefio de las rutas, planificacion
del servicio, control del ciclo productivo y/o la seleccién del pro-
ducto més adecuado en cada momento.

Hasta no hace muchos afios la gestién de las maquinas de pro-
ductos sélidos o snacks habia sido para el operador una farea
complicada debido a la variedad de productos que debia ma-
nejar en el almacén y a la gestién de caducidades de los mis-
mos. El operador tenia la percepcion que con la maquina snack
“se perdia dinero”.

Pero hoy en dia las cosas han cambiado. Por un lado, el usuo-
rio de las maquinas exige mds calidad en el servicio y mayor va-
riedad de productos en las mismas; por ofro, los precios de ven-
ta de las bebidas calientes (café, cortado, con leche...) se han
mantenido invariables en los Gltimos 8 afios, mientras que los
costes de personal y el de los carburantes, entre ofros, han subi-
do de forma imparable durante este mismo periodo.

Esto ha llevado al operador a replantearse la gestién de las
maquinas de Distribucion Automética de Productos Sélidos como
una oportunidad para compensar la reduccidn de mérgenes que
se ha dado, sobre fodo, en las méquinas de bebidas calientes.
La méquina de Productos Sélidos se ha convertido en una opor-
tunidad para obtener unos mérgenes de explotacion aceptables.
No obstante, para llegar a este punto, el camino no serd facil.

En efecto, la gestion de las méquinas de Distribucion Automé-
fica de Productos Sélidos difiere en mucho de la que un opero-
dor puede llevar con las méquinas de Bebidas Calientes, por
ejemplo. Asi, las maquinas de espirales pueden almacenar y
vender hasta 60 productos diferentes segin el modelo y confi-
guracién de las bandejas. Los habitos de consumo de los usua-
rios varian de un emplazamiento a ofro. Las caducidades de al-
gunos productos obligan a rotaciones de periodo muy corto.

En este escenario no podemos olvidar al reponedor. Este debe
estar formado especialmente para la gestion de los productos
dentro de las maquinas snack. Es més fécil que un reponedor es-
pecializado en maquina de Productos Sélidos pueda llevar tam-
bién maquinas de Bebidas Calientes y Frias que no a la inversa.
En este punto entrariamos en la eterna disquisicion de si se utili-
zan rutas mixtas o rutas dedicadas, pero esto lo dejamos para
ofra ocasion.

Llegados a este punto, la pregunta es cémo llevar la gestién de
una méquina de Productos Sélidos o Snack para obtener unos
margenes de explotacidn aceptables. La respuesta es que no hay
un Unico método y, aunque lo hubiera, la aplicacién y resultado
del mismo variarian segin el escenario en el que se aplicara. No
obstante, este articulo va a comentar un sistema de gestion que
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Francesc Guell
TPC NETGRUP

ha dado buenos resultados en los paises en los que se ha im-
plantado: la Gestién por Categorias.

La Gestion por Categorias provee al operador de informacién
dtil para un mejor control del mend de la maquina, proporcio-
nando la variedad de productos que quiere el consumidor y sim-
plificando la seleccién de productos al nivel de ruta y almacén.

Para que una gestién por Categorias funcione es necesario un
compromiso e implicacién de todos los estamentos de la com-
paiia, desde la Direccién General hasta el personal del almacén
y el reponedor de producto de la maquina. También es muy im-
portante la colaboracion y profesionalidad de los proveedores
del producto que deben entender que, en la medida en que ellos
colaboran en el buen funcionamiento de la Gestién por
Categorias, obtendremos mayor rotacién de producto y, por tan-
fo, un incremento en las ventas, hecho que beneficia fanto al ope-
rador como al proveedor.

QUE BENEFICIOS REPORTA ESTE METODO

Los beneficios provienen de tres areas:

@ Un incremento en la rentabilidad por un incremento en las
ventas en emplazamiento.

® Una reduccion del inventario debido a la reduccion de
SKUs (Stock Keeping Units) o Productos diferentes en el Almacén.

® Una labor més eficiente y productiva tanto en la ruta del re-
ponedor como en el almacén de producto.

El aumento de las ventas se consigue seleccionando aquellos
productos con un giro més répido. La reduccién del inventario
también se consigue al almacenar menos productos pero de ro-
tacién més répida. Diferentes estudios han demostrado que se
puede llegar a conseguir una reduccién de hasta un 40% en el
inventario en almacén en aquellos casos en los que se aplica el
sistema de Gestion por Categorias.

Manejar menos productos significa menos inventario y una me-
nor probabilidad de error. Un menor nimero de productos dife-
rentes (SKUs) conllevan el beneficio afiadido de un volumen de
compras mayor por cada uno de ellos.

Una buena rotacién supone variedad de producto en la mé-
quina.

Una de las primeras preguntas que un operador se hace sobre
este sistema es como afecta el mismo a la variedad de producto
en la méquina. La respuesta es que un inventario reducido no sig-
nifica necesariamente una menor variedad en la maquina.

Una rofacién del men( adecuada le daré a la maquina la vo-
riedad de productos que necesita. Cuando la maquina le ofrece
al usuario una variedad de los productos con més consumo esto
se traduce en un incremento de las ventas y en un aumento de
satisfaccion en el consumidor.

A continuard en el préximo nimero de ANEDA NOTICIAS



AHORRA TIEMPO
No has de condud t3 una tienda para consequir lo que
quieres. Est4 en a maquina

AHORRA DINERO
Conducir hasta 2 tienda te consume tiempo y dinero Pero el refresco

que quieres estd justo enfrente tuyo. i1 En una maquina vending.

AHORRA ENERGIA

No has de ytilizar un M
eres. Tienes tus articulos favoritos e

edio de transporte pard consegul
n las maquinas vending.

qui

www.aneda.org




--ventia

Un nuevo concepto de tiendas automaticas.

Sistema de gestidn incluido en las \

tiendas automaticas que marca la
diferencia

venaing

schoOl

TPC NETGRUP mids de % afios formando en Vending

ventia retail

* Permite la gestion y el control on line de la venta,
del dinero en efectivo, stocks e incidencias.

= Integra todos los medios de pago.

Soluciones de venta automatica con
soporte digital tanto informativo como
publicitario

= Incentiva la venta por impulso,

= Posibilita la promocién de productos, marcas y
servicios,

Personalizacion a la carta

« Asesoramiento.
+ Fabricacion a medida.
= Imagen corporativa: logotipo, colores, etc.

inves

,;COM(') OPTIMIZAR LOS PAGOS Y LA GESTION?
. U C 1 8 O El terminal multifuncion
I pensado para vosotros

Innovar y crear valor
en vuestro punto de venta

That's mgenico’
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Lider mundial en la sequridad de pago electrénico, vuestros objectivos
de negocio y financieros son nuestras prioridades.

El terminal iUC180, gracias a la tecnologia TELIUM 2 la mas potente del mercado, se convertird
en la referencia del vending. Nuestra capacidad de asociarnos con los mejores proveedores
del mundo del vending os permitira poner en marcha, como en un Smartphone, una
solucién personalizada. Con nuestros socios, podemos contribuir al crecimiento répido y

eficaz de vuestros ingresos gracias a nuestras soluciones innovadoras.

@ @ o

www.ingenico.es
www.aztek.lu www.Imcontrol.com www.distrilog.fr

wwuw.cafearabo.com




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

La calidad
se filtra

s cle Emeveso, 5

URO '._ONSULTORES
Ofrecemos asesoramiento a nuestros

clientes, tanto pymes como auténomos, en

temas fiscales, laborales, contables, Estamos a su disposicién en:
juridicos y financieros, con altos criterios Calle Virlato Eo R
de profesionalidad y una inmejorable Tel. 915019878,  Fax. 915919879,
relacion calidad-precio. E-mail: rmartin@euroconsultores.es

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

SERVICIOS EN AREAS GENERALES:  SERVICIOS ESPECIALIZADOS PARA
|l EMPRESAS DEL SECTOR DEL VENDING:

B Asesoramiento y redaccion de contratos
e Juridica de deposito de explotacion de maquinas
= distribuidoras automaticas.

INSTALACIONES
en Espaia

° FiSCGTb'h ¥ Informacion y asesoramiento sobre el
o s cumplimiento de la normativa aplicable al

vending: Registro Sanitario y normativa

higiénico-alimentaria,  Sistema de

e Contable Anlisis de Peligros y Puntos de Control

°  Criticos (APPCC), control de plagas,

A normativa autonoémica del vending,

,f-m;ﬁ identificacion de maquinas, sistemas de
& trazabilidad, gestion de residuos,
informacion alimentaria al consumidor y

e Mercantil etiquetado, cadena de frio, formacion
water + mare Ibérica S.L. higiénico-sanitaria, etc.

TCM2. & P! - Ofic. 20 - A K (8302 Matand (Rarcelona)
Tal: +34 037 023 204 o

la alternativa mas natural
the most natural choice

PANRICO dOnTts




Un buen café
se merece un agua perfecta

BRITA’ Professional - El experto en filtracion de agua
Elige agua BRITA

Las 3 ventajas:
- calidad éptima de agua

- alta fiabilidad
cs « funcionamiento sencillo
Certificado: conform
+Todos os fitros de 1a gama BRITA' responden
fas dél Canticado de Ci Saniaria (ACS).
BRITA” Iberia S.L.U
El desarrollo duradero: Rambla Catalunya, 184 izq
08007 Barcedona - Spain
« Desde1992, of reciclaje estd en o corazdn PPD-ES@britanet
de la actividad internacional de BRITA", ~ Tel:+3493 34275 70
que dispone de su propia planta de reciclaje de cartuchos www.profesional brita.es

perfecta fusion emtre; :
tecnologia Sanden y
produccion Vendo

/ Odm e
[nnovacidn

Boyo consumo en iluminacion
4 grupo de frio

nexcelente luminosidad LED’s
stemperatura minima 2°C

ssistema ahorro nocturno de energia ‘ A"DWI CH L.“.
f .

robotads “ChrHER CALIDAD Y SERVICIO
sentrega producto en 8 segundos ELABORACION DIARIA

maumento de venta por impulso "‘"m

I sbandejas sin conexion eléctrica

 stodos los formatos sin ajustes ' WWW.SANDWICHLM.COM

‘

SandenVendo Iberia 5.A.

Cl. Sant Ferran, 92 | Poll nlnﬂustﬂaliammeda
08940 Cornella (Barcelon: pain

Tel: +3-1£3 474 1555 | Faxl "¥34 93 474 1842




‘k printcolor.es
”/ impresién digital online

=

EMPLAZAMIENTOS DE MAQU
m NUEVOS: | ]
- Fideliza tus clientes
personalizando sus maquinas
desde una sola unidad con su
imagen corporativa.
- Publicita tus equipos con tu logo
o imagen corporativa, mejorando la

2 EMPLAZAMIENTOS

B EXISTENTES:
- No cambies las maquinas de
vending, personalizalas desde una

sola unidad, mejorando la zona de
vending.

3 CARACTERISTICAS

B PRINCIPALES:
- Excelente resistencia al impacto.
- Te entregamos los frontales listos
para ser colocados.
- Manipulacioén facil.
- Excelente termoformabilidad.
- Resistencia a muy bajas
temperaturas.

PARA EMPEZAR, ;Qué
H debo hacer? )

Envia un mail a info@printcolor.es

Indicanos:

- Modelo de maquina a. de Mollet a Sabade
- Cantidad de frontales 08130 Sans b, Can Hityals, T ave 18
- Si dispones de disefio propio. @

DLde nuestra experiencia de mas de 20 afios, en
| S maquinas son ;Dr‘u_tlda a Lf“do

T Srie he
: C‘L ’r u ks y bebidas ERAVENDING PRE'\‘H'J ﬂ

ado el disefio
rate.

modelos del afio 2011 hemos cz
d, mas ergonomico y con mayor €sca

Caracteristicas Principales

Exterior: teclado selecodn  Refrigeracién: hasta 3 oC
de producto, entrada de para los modelos Cambi,
monedas antil quidos y tapa,  con temperatura

de recogida de odo  estratificada y seguridad de
en acero mumuaele I04a fria, que impide la venta de
prueba de quemaduras de productos comestibles si
mecheres. Dusula\r superan dicha temperatura,

alfanumérico de grandes
dimensiones con fordo azul.  Sensor: sensor de caida
e products de uitima

Interiores: parcdes generacion.

interiores de a maquina en

0ja de acero inoxidable 104, 2 nuevo software
Bandejas de producto, ?01 (on mulnpm
espirales, separadores, quias  opoione:
de latas, todo ello en acers

inoxidable 304. 7 cajones Sistemas de pago y
extraibles para almacenar comunicacion: miquinas
producto predispusstas pars

conectar modulas de

Tluminacién: (luminacion telemetria, billetercs y

por 3 tiras de led con menos  tarjetas de monedero.
£onsumo y mixima duracien,

asi COMO MAYor respeto por

&l medsa ambente.

'wm AES 3801 1.0 CIEENUNES

— P rs
- AR Bt 360 CAPRCEN AT 750 rocct CAPRCTIED BT 5

Cristal estratéicada de 20 Cajones de almacén de  Buminacion por 3 tiras de led Ral\crpn en acers
i productos inoxidable, con doble espinal

iPidanos presupuesto, se sorprenderé!
Teléfono Ventas

902 431 668

Teléfono Servicio Técnico

. 902 830 082

" |
EE

Teclads Antrvandaben Entrads de monedas
antiligu

Grupo de empresas La Era de la Venta Automatica
Poligono de Asipo C/B parcela 33, Naves | y 8

33428 Llanera - Principado de Asturias - Espaiia
info@eraventa.com
www.eraventa.com

£l wavor surtide
de qalletas

para el Canal Iﬁtf_[_s‘o

Tortitas de Maiz
329

u,”um.m

DietNature Chocolate y Soja
EL

Diet-Fibra Multifrutas
24g

Pick Mini Cracker
750

Diet-fibra Cholate

1""1 "f

CUIDARTE ES NATURAL-

® Gran Oportunidad de Negocio
@ (ategoria en Crecimiento y Expansidn
® Descuento Especial Socios ANEDA

Contacto:
[Emilia Diaz - Director Comercial
B36 817 173 - ediaz @weider.es
WWw.weider.es

W/ WEIDER

DER NUTRITION S.L.



Te apetece un batido frio de vainilla con cereales ?

O quizds un chocolate a la taza con arroz inflado ?

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

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

BEBIDAS FRIAS

LA
# E'E,.“.Pr"lfn;—opg{\ﬁﬁ{
AGTANDO, i 5 ES
MEE;JTO;L%""*"- 6PE VES DpOGLlch'IONE‘
TE upn GERIE V& B0 "o cTaR
1ZA UNA VEDA EST
LANZR o€ USTED PUZ C o0 OE LA
PARA _Twr.ﬁt INFV o Empgﬁrﬂ
COMPLE "0 NUESTR™ 6aLOS Y
f‘CT“'““éE‘=M?D TANTES
BTENER "0
O OMOCIONES

Pronto esta{é
i e

gAr:tduji‘:l\d y;%}pl?E Vendors Espana ¢©

la que podra

¢ ?odas las povedadesl,z‘ reclbl S otras

ones, conta
y PromoCe s utilidades.

LE INFORMAREMOS

BEBIDAS CALIENTES

Aplicaciones del Vending, S.L.
Avda. Marina, 14 B
08830 Sant Boi LLob (Barcelona)

Tel: 0034 93 479 50 40 Fax: 0034 93 479 32 95

www.apliven.com - info@apliven.com

12 Cddigos QR:

Cada mes recibird via email o
a través de las publicaciones
del sector, un codigo QR que
contiene regalos y promociones
espectaculares que debe
aprovechar.

Para descubrir su contenido debe
descargarse alguna de las
aplicaciones existentes para
Android y Apple en su dispositivo
mévil o si no dispone de ellos
llamarnos al 933 522 291

y se lo desvelaremos.

Hoy le ofrecemos el primero que
consiste en un gran regalo
valorado en casi 560 €:

GPE Vendors Espafia s.l. - Parc Comercial Montigala, €/ Suissa n® 29, 08917 Badalona, Barcelona
Tel. 933 522 291 - info@gpevendors.es - www.gpevendors.es

Condiclones especiales para asoclados de ANEDA

DeVal®

“sBlender

CREAMOS el VENDING GANADOR

Detalle y cuidado para ti
Especialistas en materia prima
Valor, compromiso y confianza
Atencion personalizada a todos nuestros clientes
La industria alimentaria al servicio del vending

OFICINA CENTRAL

C/ Saturnino Lopez Lopez s/n

45526 Val de Santo Domingo (Toledo)
Telf: 917154320

DELEGACION NORTE
PL Utzuar, ¢/ ¢, N2 15
31839 Arbizu (Navarra)
Telf: 948461194
www.blenderdeval.com

ASOGIATE

AN E DA






