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ANEDA, como siempre, en defensa del Vending

Ya es un cldsico que ANEDA actie como paladin en defensa del Vending
cuando los medios de comunicacién, con mds frecuencia de la deseada, re-
alizan comentarios jocosos y negativos sobre nuestro café. En esta ocasién,
durante las pasadas fiestas navidefias ha sido el programa radiofénico
"LEVANTATE Y CARDENAS", de la cadena Europa FM, quien ha encontra-
do la inmediata respuesta de ANEDA en la carta del presidente de esta aso-
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Espaiiala de

ciacién, Javier Arquerons —que adjuntamos a conti-

nuacién- y que ha servido
para obtener las disculpas de
los responsables de dicho pro-
grama y abrir una via de co-
municacién con el mismo, con-
siguiendo que las lanzas se tor-
nen en canas.

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 dmbito
asociativo nacional.




ELECCIONES Ya hay feccha y candidatos a Delegado de ANEDA

Del 12 de enero al 9 de febrero de 2012, se {
l-}

[eohzcrcn reuniones en cinco ciudades espo- :

folas, para elegir los nuevos delegados regio-
nales de ANEDA —en Madrid ya se elegié Pilar |

del Rio (CEGAVENDING)-. Todas las reunio- B e
nes tendrdn idéntico horario: de 16,30 a i
17,30 horas, proceso electoral, abierto Gnicamente

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 estan invitados todos los profe-
sionales, sean a no socios de ANEDA. Ademds de
las reuniones expresadas anteriormente, se cele-
brarén otras dos en Tenerife (19 de enero, en el
Hotel Gran Mencey) y Bilbao (23 de febrero) am-
bas a las 16,30 horas.

CALENDARIO POR ZONAS Y CANDIDATOS

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

EUROPA

PROMOCION
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Asamblea de EVA apoyé a Carlo Majer (RHEA VEN-

El 12 y 13 de diciembre pasado, la
EVA (European Vending
Association) celebré 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 satisfaccion enviada a los socios,
se aprobd por unanimidad la ges-
tién y cuentas anuales y se procedié
a la eleccién de candidatos. Por pri-
mera vez en la historia, no se acep-
t6 al propuesto por la Directiva
(hubo empate a16é votos y 2 absten-
ciones). Javier Arquerons propuso
un sistema electoral més racional y

DORS GROUP). Finalmente, y por
unanimidad de los asistentes con de-
recho a voto, continua como presi-
dente Arnaud Van Amerongen, y
Carlo Maijer, como vicepresidente.
El Congreso, en siete mesas redon-
das, estudié las tendencias del ven-
ding, oportunidades para hacer cre-
cer el negocio, incrementos de pre-
cios, tecnologias de pago, coopera-
cién entre asociaciones europeas,
premiumizacién y tecnologia de las
capsulas de café.

Particularmente gratificante fue la
presencia de una maquina espafio-
la (INVESTRONICA) con gran apor-
te de tecnologia para expender pro-
ductos de alto valor afadido.

s s, e wilzar 0 MOS0 a3 miguinas wnding.
. ot Lvoritn en
Vending",

para explicar
a clientes y
consumido-
res las vento-
jas de la Distribucién Automética:
fundamentalmente inmediatez, co-
modidad, servicio y precio, en un
mercado que exige cada vez mds al
realizar un acto de compra, los con-
ceptos de AQUI Y AHORA.

La campafia —un gran éxito de ima-
gen en la Distribucién Automética
de EE. UU.- ha sido trasladada a
Espafia por el presidente de ANE-
DA, tras alcanzar un acuerdo con
NAMA para utilizarla con las perti-
nentes autorizaciones.

www.aneda.org



Aino nuevo, Vending nuevo.
Renovarse o morir

i amigos. Ante la dificil situacién eco-
némica en la que nos encontramos
debemos renovarnos o las conse-
cuencias serdn irreversibles. Lo que
era vdlido hace unos afios ahora ha
dejado de serlo, y esto es aplicable a
nuestras empresas. Si ponemos un
ejemplo y nos remontamos a los afios
80,cuando te llamaban de una empresa con 150 emple-
ados para instalar una maquina de café los despreciaba-
mos, y ahora en la actualidad nos peleamos por empre-
sas con 25 empleados. Un ejemplo gréfico es “Kodak”
5Quién no habia pensado vender carretes fotograficos a
través de maquinas vending? Yo recuerdo que durante los
juegos olimpicos de Barcelona habia unas cuantas situa-
das estratégicamente por la ciudad y a media mafiana es-
taban vacias. O quién no veia un buen negocio en el re-
velado instanténeo de fotografias. ;Nadie recuerda al re-
greso de nuestras vacaciones las largas colas para que re-
velaran nuestras fotografias? Tardaban 7 dias e incluso te
cobraban por las que habian salido mal. Méximo llevé-
bamos 3 carretes de 36 (unas 100 fotografias) y ahora en
la actualidad bajo el concepto del consumidor 2.0 “lo
quiero AQUI'Y AHORA" hacemos mas de 500 fotografi-
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 desaparecerdn, ya que los carre-
fes fotograficos han dejado de utilizarse, las tiendas de re-
velado van a menos y ahora se reconvierten y hacen fo-
toalbums, videos, efc... a esto me refiero cuando digo re-
novarse o morir.

En el mundo del Vending estd ocurriendo lo mismo. El
nuevo consumidor foma menos café, pero estd 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

Javier
ARQUERONS,
presidente
de ANEDA

para conocer los gustos de nuestro consumidor y saber re-
almente que esperan de nuestras méquinas. Con ello con-
seguiremos que nuestros proveedores desarrollen nuevos
conceptos capaces de vender mds, nuevos productos que
nos dejen més margen y todo ello, en su conjunto, nos
ayude a los operadores a superar esta durisima situacién,
que indirectamente hard que a nuestros proveedores fam-
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 pagina web, Campaiia piensa en vending,
Sello CEQO y Distintivo de Calidad, Relaciones con los so-
cios, Formacién, Vending saludable, y alguna sorpresa
més que iremos desvelando a lo largo del afio. Para ello
os solicitaremos la ayuda a todos los actores del sector.
Asociaciones sectoriales, Proveedores y operadores.

Desde ANEDA sabemos que 2012 serd duro, pero con
esfuerzo y dedicacion seguro que superaremos esta si-
tuacién y como dice el lema de nuestra campafia para
2012, ;;iiPiensa en vending!!!! Y feliz afo.



FORMACION

ADQUISICION DE UNA EMPRESA OPERADORA..

PASOS A SEGUIR (y 3)

CARTA DE DECLARACION DE INTENCIONES

Este documento no es vinculante y actéa como un pre-
contrato. Cuando ambas partes han llegado a un
acuerdo verbal en el valor y términos de la operacién,
la carta de declaracién de intenciones se prepara y se
firma por ambas partes. Este documento se emite cuan-
do el Gnimo de las partes que concurren, comprador y
vendedor, es llevar a término la operacién siempre que
se cumplan los términos que en dicho documento apa-
recen. Es, por la misma razén, 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 declaracién 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 realizacion de la operacién. También
describe el nivel y el momento que permitird al com-
prador llevar a cabo las correspondientes auditorias
(due diligence). También suele especificar una fecha
tope para el cierre de la operacién, ya que es impor-
tante para ambas partes no dilatar el proceso mas allé
de unos tres meses. También habria que especificar un
acuverdo de bloqueo para prevenir que el vendedor
pueda negociar con ofros posibles compradores mien-
tras no se cierra la misma.

Otra finalidad de la carta de declaracién de intencio-
nes es determinar en que momento se hard piblica la
adquisicién y cuando se notificard la misma a los em-
pleados, clientes y proveedores.

AUDITORIA 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 estd vendiendo. Dicho en otras palabras, el
comprador necesita asegurarse que:

1.- La cantidad y calidad del equipamiento y de los ve-
hiculos 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 operacién estén 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 auditorias y en Gltimo término para

-
llevar a buen fin la operacién
de compra. Estd 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,shasta que punto el vendedor puede go-
rantizar el nivel de las ventas de los emplazamientos
que va a vender? El vendedor es reacio a dar esta gao-
rantia porque nadie sabe qué puede hacer un cliente
en cualquier momento. Y nadie, por cuidadoso que
sea, puede predecir las condiciones del futuro econé-
mico. Ademads, si el comprador pierde un cliente poco
tiempo después del cierre de la operacién, quizds 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 algin punto entre estos dos extremos.

El vendedor puede garantizar que la informacion
aportada refleja la realidad de los histéricos de las
ventas y también certificar que en el momento de ce-
rrar la operacién no ningdn cliente le ha notificado la
intencién de finalizar el contrato de explotacién.

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 explotacién
con un cliente importante estd a punto de ser revoca-
do. En ese caso las partes suelen acordar una reduc-
cién econdémica si dicho contrato no se renueva.

Francesc Guell
TPC NETGRUP

CIERRE DEL ACUERDO Y FIRMA DEL CONTRATO

Una vez ambas partes estén 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 competfencia, cesién o compra de las marcas o
nombres comerciales.

Llegados a este punto ya sélo queda determinar el tras-
paso operativo y administrativo de la operacién. Es de-
cir, fijar en que momento los reponedores cargan por
Gltima 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 aqui descritos se eje-
cuten segin la hoja de ruta y en el momento acordado
el proceso de compra-venta terminard con satisfaccién
por ambas partes y con unos retos de futuro diferentes
para cada una de ellas.



AHORRATIEMPO
No has de conducir 0.an
quieres. Est4 en la maquina, y d

dar hasta und tienda para consequir lo que
demés no has de hacer cola.

AHORRA DINERO
3 tienda te consume tiempo y dinero. Pero el refresco

AHORRA ENERGIA
No has de utilizar un me
quieres. Tienes tus articulos favo

dio de transporte pard consequir o que
ritos en las maquinas vending.

iPIENSA EN VENDING!

www.aneda.org




perfecta fusion entre-
tecnologia Sanden y
produccion Vendo

0(0gia ¢
[nnovacién

quo consumo en iluminacién
y grupo de frio
ngxcelente luminosidad LED's

stemperatura minima 2°C
ssistema ahorro nocturno de energia

[nnovador sistema de venta
robotizado “CATCHER”

sgntrega producto en 8 segundos
maumento de venta por impulso

sbandejas sin conexién eléctrica

stodos los formatos sin ajustes

SandenVendo Iberia S.A.

Ci. Sant Ferran, 82 | Poligono Industrial la Almada
0E940 Cornella (Barcelona -Sﬁnln

Tel: +34 93 474 1555 | Fax: +34 03 474 1842
Infosvsf@sandanven | www.sandenvendo.es

Un buen café
se merece un agua perfecta

BRITA" Professional - El experto en filtracion de agua
Elige agua BRITA®

Las 3 ventajas:
- calidad 6ptima de agua

+ alta fiabilidad
ACS - funcionamiento sencillo
Certificado: conform
= Tadas los fitras de la gama BRITA” responden
alas exigencias del Certificado de C idad Sanitaria (ACS).

BRITA" Iberia SL.U
Rambka Catalunya, 18 4izy
08007 Barcelona - Spain

Tel+34 93 342 75 70
wowwprofesional britaes

El desarrollo duradero:

= Desde 1592, el recidaje estd enel coramin
de la actividad internacionzl de BRITA",
que dispone de su propia plarta de reciclaje de cartuchos

SANDWICH L.M.

CALIDAD Y SERVICIO
ELABORACION DIARIA
916772266
WWW.SANDWICHLM.COM




La calidad
se filtra

INSTALACIONES
en Espana

water + more Ibérica S.L.
TCM2. 6* Pl - Ofic. 20 - Avda. Fmest Liuch, 32 - (9302 Matard (Rarcelona)
Tek: +34 037 023 204 info@water-and-mare.da

la alternativa mas natural
the most natural choice

Tel- 925 772 330
Fasc 935 772 331
v Bglia oo

o Grupo Lagtia
Pedgesncs Vaddedk, Parcela | narve 20-21
45500 - Toeripon (Tobedal, Espadta

EUROCONSULTORES es una asesoria
empresarial especializada en el sector del y Téenicos Lagoles da Emprasa, 51
Vending.

URO . ONSULTORES
Ofrecemos asesoramiento a nuestros
clientes, tanto pymes como auténomos, en
temas fiscales, laborales, contables,
juridicos y financieros, con altos criterios
de profesionalidad y una inmejorable
relacion calidad-precio.

Estamos a su disposicion en:

Calle Viriato 69, 1°A 28010 Madrid.
Tel. 915919878. Fax. 915919879.
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 i
personalizada y con una comunicacion f
directa permanente.

SERVICIOS EN AREAS GENERALES:  SERVICIOS ESPECIALIZADOS PARA
§  EMPRESAS DEL SECTOR DEL VENDING:

Asesoramiento y redaccion de contratos
de deposito de explotacion de maquinas
distribuidoras automaticas.

o visitanos en nuestra web:
www.euroconsultores.es

" Asociado a ANEDA

Juridica

Informacion y asesoramiento sobre el
cumplimiento de la normativa aplicable al
vending: Registro Sanitario y normativa
higiénico-alimentaria,  Sistema de
| Andlisis de Peligros y Puntos de Control
| Criticos (APPCC), control de plagas,
; normativa autonémica del vending,
. LCIb’OT-CIl =SS identificacion de maquinas, sistemas de
trazabilidad,  gestion de residuos,
informacion alimentaria al consumidor y
etiquetado, cadena de frio, formacién

Fiscal

Contable

Mercantil

higiénico-sanitaria, etc.




Condiciones especiales para asociados de ANEDA

DeVal®

CREAMOS el VENDING GANADOR

apliYen

NEO, LA MAQUINA QUE EXPENDE
BEBIDAS CALIENTES Y FRIAS CON CEREALES

il
EiEmn

HEQ B0 grondss sn & rendimisnte, pEpa o EmanEs l ]
res, ol gigant de ia capasidod.

@ 0 Seorodalorao

» I | b

entes

ing

fa /T 934 795 040 / F 934 793 295

www.blenderdeval.com

PREMILIM
2O11%3°

Desde nuestra experiencia de mas de 20 afios, en el vending
publico, donde las maguinas son sometidas a todo tipo de

excesos, a partir de esta experiencia hemos disefiado nuestra El Surtldo de galletas més Variad[j para Vending

gama de snacks y bebidas ERAVENDING PREMIUM.

En nuestros modelos del afio 2011 hemos cambiado el disefio
de la puerta, mas ergonomico y con mayor escaparate.

En toda la maquina el acero inoxidable 304 es el protagonista,
tanto en el interior como en el exterior de la misma.

Caracteristicas Principales

Exterior: teclado seleccadn Refri aciba: hasta 3 50
o 5, ErArE) de 3

Brueha de s de SRt conmHli e G
superan duchy temperabusa

. ¥
allannmencodeq;mrs

dimensiones con arul Sensor: sensor de caida
do preducto de ultima
generacion,

interiores de uina £n

g de acero ina 304 Software: nuevn software
5 of products, 2011 cen mukiples

magr, separadones, guim  opciones

de |atas. todo elle

inowidable 304, 7 o Sistemas de pago y

FTIrAR LR A ETT camuRicECHn: miquini

producta predispuestin pars

Fonectar medulos @2

Tuminacibn: luminacide  telemetria, bileteros §
por 1 tras oo lod con menos larjetas e maneders.
COMEIMG f MAXATS S B

845 COMS MAYGT ESHED por
el mede ambvente

Cristal estranficad e ) Cajones o abmacin de  Dorminaciin por 3 tras de led
=m prodetet

iPidanos presupuesto, se sorprenderal!

Grupo de empresas La Era de la Venta Automitica Teléfono Ventas
Pali de Asipo C/B parcela 33, Naves | y 8 902 431 668

33428 Llanera - Principade de Asturias - Espafia
info@eraventa.com

Www.eraventa.com . 902 830 082

Teléfono Servicio Técnico
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