
ANEDA, como siempre, en defensa del Vending
Ya es un clásico que ANEDA actúe como paladín en defensa del Vending

cuando los medios de comunicación, con más frecuencia de la deseada, re-
alizan comentarios jocosos y negativos sobre nuestro café. En esta ocasión,
durante las pasadas fiestas navideñas ha sido el programa radiofónico
"LEVÁNTATE Y CÁRDENAS", de la cadena Europa FM, quien ha encontra-
do la inmediata respuesta de ANEDA en la carta del presidente de esta aso-

ciación, Javier Arquerons –que adjuntamos a conti-
nuación– y que ha servido
para obtener las disculpas de
los responsables de dicho pro-
grama y abrir una vía de co-
municación con el mismo, con-
siguiendo que las lanzas se tor-
nen en cañas.

DEFENDIENDO EL VENDING
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ANEDA NOTICIAS
Nº 4 ENERO 2012

Seis nuevos socios en
ANEDA ...y van ventiuno
Entre octubre y diciembre se dieron de

alta 21 nuevas empresas en ANEDA.
De ellas, seis corresponden al reciente
mes de diciembre: GRUPO LECHE PAS-
CUAL SAU, FULL COLOR PRINT CO-
LOR S.L., PACOVIP S.L., VENDING CO-
LON S.L., EXPLOTACIONES EUROVEN-
DING S.L. y EUROCONSULTORES S.L.
causaron alta en diciembre en ANEDA,
reforzando su liderazgo en el ámbito
asociativo nacional.

SOCIOS
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Del 12 de enero al 9 de febrero de 2012, se
realizarán reuniones en cinco ciudades espa-
ñolas, para elegir los nuevos delegados regio-
nales de ANEDA –en Madrid ya se elegió Pilar
del Río (CEGAVENDING)–. Todas las reunio-
nes tendrán idéntico horario: de 16,30 a
17,30 horas, proceso electoral, abierto únicamente
a los asociados de ANEDA de cada zona y, a par-
tir de las 17,30, una conferencia-coloquio sobre
"COMO MEJORAR LA IMAGEN DEL VENDING",
desarrollada por Javier Arquerons, presidente de
ANEDA, a la que están invitados todos los profe-
sionales, sean a no socios de ANEDA. Además de
las reuniones expresadas anteriormente, se cele-
brarán otras dos en Tenerife (19 de enero, en el
Hotel Gran Mencey) y Bilbao (23 de febrero) am-
bas a las 16,30 horas.

ANEDA “Piensa en
Vending”

ANEDA, du-
rante 2012,
utilizará en
todos sus co-
municados y
manifestacio-
nes el lema
"Piensa en
Ve n d i n g " ,
para explicar
a clientes y
consumido -
res las venta-
jas de la Distribución Automática:
fundamentalmente inmediatez, co-
modidad, servicio y precio, en un
mercado que exige cada vez más al
realizar un acto de compra, los con-
ceptos de AQUÍ Y AHORA.
La campaña –un gran éxito de ima-
gen  en la Distribución Automática
de EE. UU.– ha sido trasladada a
España por el presidente de ANE-
DA, tras alcanzar un acuerdo con
NAMA para utilizarla con las perti-
nentes autorizaciones.

PROMOCIÓN

ELECCIONES Ya hay feccha y candidatos a Delegado de ANEDA

CALENDARIO POR ZONAS Y CANDIDATOS

Asamblea  de EVA

El 12 y 13 de diciembre pasado, la
EVA (European Vending
Association) celebró en Bruselas su
Asamblea y un Congreso para de-
batir el presente y futuro del
Vending.
En la Asamblea se comentaron los
resultados positivos de una encuesta
de satisfacción enviada a los socios,
se aprobó por unanimidad la ges-
tión y cuentas anuales y se procedió
a la elección de candidatos. Por pri-
mera vez en la historia, no se acep-
tó al propuesto por la Directiva
(hubo empate a16 votos y 2 absten-
ciones). Javier Arquerons propuso
un sistema electoral más racional y

apoyó a Carlo Majer (RHEA VEN-
DORS GROUP). Finalmente, y por
unanimidad de los asistentes con de-
recho a voto, continua como presi-
dente Arnaud Van Amerongen, y
Carlo Majer, como vicepresidente.
El Congreso, en siete mesas redon-
das, estudió las tendencias del ven-
ding, oportunidades para hacer cre-
cer el negocio, incrementos de pre-
cios, tecnologías de pago, coopera-
ción entre asociaciones europeas,
premiumización y tecnología de las
cápsulas de café.
Particularmente gratificante fue la

presencia de una máquina españo-
la (INVESTRONICA)  con gran apor-
te de tecnología para expender pro-
ductos de alto valor añadido.

Zaragoza 12 de enero Hotel Romareda Candidata: Anabel García (AUT. ROGAR)
Santiago C. 26 de enero Hotel Puerta del Camino Candidato: Juan Carlos Lijó (MASELGA)
Valencia 2 de febrero EXPO-HOTEL Candidato:  José Añón (EUROMATIC)
Sevilla 9 de febrero Hotel Sevilla (Congresos) Candidato: Javier Montoya                                    

EUROPA
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OPINIÓN

S
i amigos. Ante la difícil situación eco-
nómica en la que nos encontramos
debemos renovarnos o las conse-
cuencias serán irreversibles. Lo que
era válido hace unos años ahora ha
dejado de serlo, y esto es aplicable a
nuestras empresas. Si ponemos un
ejemplo y nos remontamos a los años

80,cuando te llamaban de una empresa con 150 emple-
ados para instalar una máquina de café los despreciába-
mos, y ahora en la actualidad nos peleamos por empre-
sas con 25 empleados. Un ejemplo gráfico es “Kodak”
¿Quién no había pensado vender carretes fotográficos a
través de máquinas vending? Yo recuerdo que durante los
juegos olímpicos de Barcelona había unas cuantas situa-
das estratégicamente por la ciudad y a media mañana es-
taban vacías. O quién no veía un buen negocio en el re-
velado instantáneo de fotografías. ¿Nadie recuerda al re-
greso de nuestras vacaciones las largas colas para que re-
velaran nuestras fotografías? Tardaban 7 días e incluso te
cobraban por las que habían salido mal. Máximo llevá-
bamos 3 carretes de 36 (unas 100 fotografías) y ahora en
la actualidad bajo el concepto del consumidor 2.0 “lo
quiero AQUÍ Y AHORA” hacemos más de 500 fotografí-
as por viaje, las vemos al momento y nos las imprimimos
en nuestra casa. Pues bien, siguiendo con el ejemplo de
Kodak o se renuevan o desaparecerán, ya que los carre-
tes fotográficos han dejado de utilizarse, las tiendas de re-
velado van a menos y ahora se reconvierten y hacen fo-
toalbums, videos, etc… a esto me refiero cuando digo re-
novarse o morir.

En el mundo del Vending está ocurriendo lo mismo. El
nuevo consumidor toma menos café, pero está dispuesto
a consumir aquellos productos que le apetecen, no los que
nosotros queremos venderle que es muy diferente; debe-
mos saber qué quieren nuestros consumidores. Por ello,
desde ANEDA, queremos hacer un estudio de mercado

para conocer los gustos de nuestro consumidor y saber re-
almente que esperan de nuestras máquinas. Con ello con-
seguiremos que nuestros proveedores desarrollen nuevos
conceptos capaces de vender más, nuevos productos que
nos dejen más margen y todo ello, en su conjunto, nos
ayude a los operadores a superar esta durísima situación,
que indirectamente hará que a nuestros proveedores tam-
bién les vaya mucho mejor.

Y para aplicarnos lo de renovarse o morir, desde ANE-
DA nos estamos renovando. Hemos creado distintas co-
misiones de trabajo, entre las que queremos destacar las
siguientes: Estudio de mercado y anuario de vending,
Mejora de la página web, Campaña piensa en vending,
Sello CEO y Distintivo de Calidad, Relaciones con los so-
cios, Formación, Vending saludable, y alguna sorpresa
más que iremos desvelando a lo largo del año. Para ello
os solicitaremos la ayuda a todos los actores del sector.
Asociaciones sectoriales, Proveedores y operadores.

Desde ANEDA sabemos que 2012 será duro, pero con
esfuerzo y dedicación seguro que superaremos  esta si-
tuación y como dice el lema de nuestra campaña para
2012, ¡¡¡¡Piensa en vending!!!! Y feliz año.

Año nuevo, Vending nuevo.
Renovarse o morir

Javier
ARQUERONS,

presidente
de ANEDA
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CARTA DE DECLARACIÓN DE INTENCIONES

Este documento no es vinculante y actúa como un pre-
contrato. Cuando ambas partes han llegado a un
acuerdo verbal en el valor y términos de la operación,
la carta de declaración de intenciones se prepara y se
firma por ambas partes. Este documento se emite cuan-
do el ánimo de las partes que concurren, comprador y
vendedor, es llevar a término la operación siempre que
se cumplan los términos que en dicho documento apa-
recen. Es, por la misma razón, un documento no vin-
culante, ya que , en caso de no cumplirse alguno de
los términos anunciados cualquiera de las partes se
puede retirar.
Una carta de declaración de intenciones describe la
oferta en detalle, y los acuerdos entre el comprador y
el vendedor sobre todo por lo que respecta al precio y
los plazos de realización de la operación. También
describe el nivel y el momento que permitirá al com-
prador llevar a cabo las correspondientes auditorías
(due diligence). También suele especificar una fecha
tope para el cierre de la operación, ya que es impor-
tante para ambas partes no dilatar el proceso mas allá
de unos tres meses. También habría que especificar un
acuerdo de bloqueo para prevenir que el vendedor
pueda negociar con otros posibles compradores mien-
tras no se cierra la misma.
Otra finalidad de la carta de declaración de intencio-
nes es determinar en que momento se hará pública la
adquisición y cuando se notificará la misma a los em-
pleados, clientes y proveedores.

AUDITORÍA CONTABLE, FISCAL Y OPERATIVA

También llamada Due Diligence. En esta parte del pro-
ceso, el comprador tiene la oportunidad de examinar
por entero toda la operativa del negocio del vendedor,
incluyendo todos sus libros y registros, para asegurar-
se de que va a recibir todo lo que representa que el
vendedor está vendiendo. Dicho en otras palabras, el
comprador necesita asegurarse que:
1.- La cantidad y calidad del equipamiento y de los ve-
hículos coincide con lo acordado.
2.- El nivel y la continuidad de las ventas coincide con
lo acordado.
3.- Las comisiones de los clientes coincide con lo acor-
dado y que los pagos a los mismos estén al corriente
4.- Los activos incorporados en la operación están li-
bres de cargas y afectaciones.
El proceso de auditoria debe incluir visitas a los em-
plazamientos para comprobar precios, maquinaria,
tipo de usuarios, etc. Muchos compradores emplean
profesionales externos para llevar a cabo este proceso
ya que disponen de la experiencia necesaria para lle-
var a término las auditorías y en último término para

llevar a buen fin la operación
de compra. Está claro que el
comprador compra unos flujo
de ingresos futuros y, por tanto,
el nivel y continuidad de las ventas es muy importante
para él y, por ello, espera que el vendedor le garanti-
ce ese nivel de ventas, al menos, durante un determi-
nado periodo de tiempo.
No obstante,¿hasta que punto el vendedor puede ga-
rantizar el nivel de las ventas de los emplazamientos
que va a vender? El vendedor es reacio a dar esta ga-
rantía porque nadie sabe qué puede hacer un cliente
en cualquier momento. Y nadie, por cuidadoso que
sea, puede predecir las condiciones del futuro econó-
mico. Además, si el comprador pierde un cliente poco
tiempo después del cierre de la operación, quizás ocu-
rra porque el comprador ha dado un servicio defi-
ciente o menor del que daba el operador que ha ven-
dido. No obstante los acuerdos entre ambas partes se
alcanzan en algún punto entre estos dos extremos.
El vendedor puede garantizar que la información
aportada refleja la realidad de los históricos de las
ventas y también certificar que en el momento de ce-
rrar la operación no ningún cliente le ha notificado la
intención de finalizar el contrato de explotación.
El acuerdo puede también incluir contingencias. Puede
ocurrir que, en el momento de la firma de la compra-
venta o un tiempo después, un contrato de explotación
con un cliente importante está a punto de ser revoca-
do. En ese caso las partes suelen acordar una reduc-
ción económica si dicho contrato no se renueva.

CIERRE DEL ACUERDO Y FIRMA DEL CONTRATO

Una vez ambas partes están satisfechas se redacta el
contrato definitivo y se acuerda una fecha para fir-
marlo. Adicionalmente el contrato de compra-venta in-
cluye otros documentos como los contratos del perso-
nal que pasa a la empresa compradora, acuerdos de
no competencia, cesión o compra de las marcas o
nombres comerciales.
Llegados a este punto ya sólo queda determinar el tras-
paso operativo y administrativo de la operación. Es de-
cir, fijar en que momento los reponedores cargan por
última vez el producto en el almacén del vendedor; en
que momento se realiza el inventario de producto en
el almacén del vendedor; en que momento las recau-
daciones ya son de la parte compradora, cuando y
como se realizan los pedidos de producto y maquina-
ria desde la parte compradora, etc.
En la medida que todos los pasos aquí descritos se eje-
cuten según la hoja de ruta y en el momento acordado
el proceso de compra-venta terminará con satisfacción
por ambas partes y con unos retos de futuro diferentes
para cada una de ellas.

FORMACIÓN

ADQUISICIÓN DE UNA EMPRESA OPERADORA.
PASOS A SEGUIR (y 3)

Francesc Güell
TPC NETGRUP
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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
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