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Aneda

“El comercial’.

Motor de

La voz
del
experto

crecimiento y
reputacion en

el vending

Tras consultar a distintos perfiles del sector y recoger
sus impresiones, hemos identificado una serie de pautas
y consideraciones que pueden resultar utiles como
referencia. No pretenden ser conclusivas, pero si aportar
una vision practica que ayude a orientar decisiones y

reflexiones futuras.

Mas que colocar maquinas: la
propuesta de valor del comercial.
Un buen comercial disefia una solucion,
evalda el flujo de personas, el perfil de los
usuarios, los horarios y la competencia.
Ese es el punto de partida, traducir esos
datos en un surtido viable, una frecuencia
de reposicion y un modelo economico
equilibrado es la tarea que marca la
diferencia entre una maquina funciona y

otra que consume recursos.

Una propuesta sdlida combina tres
elementos: beneficio para el propietario,
atractivo para el usuario y viabilidad
operativa. Cuando uno de esos pilares falla,
la relacion se resiente. Por eso el comercial
debe presentar cifras y escenarios,
no promesas vagas: estimaciones de
rotacion por SKU, prevision de ingresos y
necesidades logisticas son argumentos

que generan confianza.

Captacioén y fidelizacion: dos caras de
la misma moneda.
Captar un emplazamiento exige criterio;
fidelizarlo exige cumplimiento. Cierro
acuerdos con modelos flexibles —
concesion, reparto de ingresos o alquiler—
seglin el apetito del propietario y la
naturaleza del emplazamiento. Pero Ia
renovacion depende de la transparencia:
informes  perioddicos, propuestas de
mejora basadas en datos y una respuesta

rapida ante incidencias.

La comunicacion proactiva convierte
problemas en oportunidades. Un
propietario que recibe informacion clara
sobre ventas, incidencias y propuestas de
mejora percibe al comercial como un
socio, no como un proveedor puntual.
Esa percepcion facilita ampliaciones de

parque y acuerdos a largo plazo.

Trabhajo en equipo: la venta no termina
en la firma Una venta eficaz exige
coordinacion con operaciones, logistica
vy técnicos. Antes de cerrar un contrato
hay que verificar accesos, requisitos
eléctricos, compatibilidades de maquina y
condiciones de reposicion. Ajustar rutas y
frecuencias con operaciones evita
promesas incumplidas; coordinar con
técnicos garantiza que los sistemas de
pago y telemetria funcionen desde el

primer dia.

La telemetria es de las mejores
herramientas comerciales: datos de
consumo por ubicacion, horarios pico y
SKUs mds vendidos permiten justificar
renovaciones,

ajustar propuestas y negociar condiciones
con proveedores. Presentar resultados
cuantificables transforma la venta en ase-

soria estratégica.

Surtidos y proveedores:
negociar para diferenciar.
Negociar con proveedores no es solo
buscar precio;, es asegurar condiciones
de entrega, plazos )y, cuando procede,

exclusividades que aporten diferenciacion.

Trabajar con compras sirve para disefar
surtidos que maximicen rotacién y mar-
gen, evitando productos con caducidad
conflictiva o baja afinidad con el emplaza-

miento.
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Las promociones conjuntas y los lanza-
mientos coordinados con marcas son her-
ramientas que se emplean para aumentar

la rotacion y la percepcion de valor.

Siempre hay que evaluar el impacto ope-
rativo para no sobrecargar rutas ni alma-

cenes.

Competencias que debe dominar el
comercial moderno

Un comercial eficaz combina habilidades
analiticas, negociadoras y relacionales.
Entre las competencias clave hay
que destacar: interpretacion de datos
de ventas, negociacion contractual,
comunicacion clara con propietarios y
equipos internos y

por dltimo, pero no menos importante,
conocimiento operativo basico (logistica,
requisitos técnicos y normativa sanitaria).
Manejar un CRM y herramientas de Bl
ariade credibilidad y rapidez en la toma de

decisiones.

Riesgos habhituales y como
gestionarlos
Expectativas incumplidas por fallos
operativos, presion sobre mdargenes y
competencia por emplazamientos son
riesgos constantes. Se pueden mitigar con
contratos claros, acuerdos de nivel
de servicio (SLA), reporting periodico
y pruebas piloto cuando el riesgo es
elevado. Cuando una propuesta implica
incertidumbres, hay que explicarlas y
proponer medidas de mitigacion: mayor
frecuencia de mantenimiento, clausulas

de revision o un periodo de prueba.

Buenas practicas
recomendables a aplicar

= Propuestas basadas en datos y escenari-
os realistas.

- Modelos contractuales flexibles y trans-
parentes.

- Informes periodicos y comunicacion pro-
activa con el propietario.

- Alianzas con proveedores para promo-
ciones y surtidos exclusivos.

» Formacion continua en producto, norma-
tiva y herramientas digitales.

Estas practicas reducen fricciones,
mejoran la percepcion del servicio y

facilitan la expansion ordenada del parque.

iLA GRAN NOVEDAD QUE REVOLUCIONA

EL MUNDO DEL VENDING!

Un nuevo formato, un nuevo momento de
consumo: rico, equilibrado y listo para
disfrutar en cualquier lugar

Empresa certficadacon
o,
¢IFS
Food

Version 8

SIGUENOS EN REDES
PARA NO PERDERTE NADA

o o0
Naming S.L Pol. Ind. Zafranar ¢/ Pais Vasco, 5, 50550 Mallén _
(Zaragoza) Tel. 976 86 63 80 » www.pocket.es
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Asociacion

DA reune a
SOCIOS en un

webinar de alto
interes sectorial

Exito de participacién para analizar impacto sobre el Proyecto
de Real Decreto sobre alimentacion saludable en hospitales

El webinar convocado por ANEDA para analizar
el Proyecto de Real Decreto sobre alimentacion
saludable en hospitales y centros sociosanitarios
registré6 una alta participacién, reflejo del gran
interésy delarelevancia que esta futura normativa
tiene para el sector del vending.

La sesidn, celebrada a primeros de afno, reunié a
un niimero destacado de empresas operadoras y
proveedoras, que aportaron una visién amplia y
representativa del impacto potencial del articulo
11, dedicado al suministro de alimentos y bhehidas
a través de maquinas de venta automatica.

Durante el encuentro, los asistentes pudieron:

@ Exponer sus posiciones y preocupaciones so-
bre los requisitos de producto, porcentajes obli-
gatorios y criterios de ubicacion.

@ Presentar datos cuantitativos relacionados con
impacto econémico, logistico y operativo.

@ Debatir alternativas técnicas y de implementa-
cién, buscando férmulas realistas que permitan
cumplir la norma sin comprometer la viabilidad
del servicio.

@ Aportar informacién clave desde la industria
proveedora para adaptar productos a las nuevas
exigencias nutricionales.

La activa participacion y el intercambio abierto
de ideas pusieron de manifiesto la implicacién
del sector en avanzar hacia una regulacion
clara, basada en datos y pensada para asegurar
un servicio de calidad en hospitales y centros
sanitarios.

Tras la exposicién inicial, el abogado y consultor
experto en asuntos publicos respondié a diversas
preguntas relacionadas con el Real Decreto,
aportando claridad y contexto sobre su alcance e
implicaciones para los operadores.

La directora general de Aneda agradecié la
participacién de todas las empresas que
intervinieron, incidiendo la importancia de las
aportaciones recogidas durante el webinar, con
las que se prepararian las alegaciones conjuntas
que la asociacion presentaria en tiempo y forma.

Asi mismo indicé que ya se habfa solicitado una
reunién con el Ministerio de Consumo y que se
celebraria en proximos dias.

Un encuentro especialmente
productivo y participativo, que pone
de manifiesto la relevancia que este
proyecto de Real Decreto tiene para
todo el sector.

ANEDA

“VENDING:-


YolandaCarabante
Nota adhesiva
quitar sobre y poner del Proyecto

YolandaCarabante
Nota adhesiva
ponerlo mas destacado o mas en negrita 
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DA alza la voz
la campana
“Encuentra las

cinco diferencias”

#LaParadojaDelVending: un mismo producto,

dos juicios distintos

ANEDA ha puesto en marcha una ambiciosa
campafia de comunicacién bajo el lema
“Encuentra las cinco diferencias”, una iniciativa
que busca visibilizar de forma clara y directa la
paradoja del vending. Dicha campana evidencia
un trato desigual y refuerza la necesidad de una
regulacién justa y basada en hechos.

A través de imagenes comparativas, la campana
muestra productos idénticos adquiridos en una
tienda de barrio, por ejemplo, y en una maquina
expendedora, evidenciando que no existe ninguna
diferencia en el producto, sino Unicamente en
el canal de venta. Esta representacion grafica,
sencilla pero contundente, pretende desmontar
prejuicios y poner de relieve que el vending ofrece
exactamente los mismos alimentos que otros
canales tradicionales, cumpliendo con los mismos
estandares de calidad y seguridad.

La campafia estd teniendo una notable
repercusidn, tanto en el sector como en medios
y redes sociales, donde ha generado conversacién
y ha contribuido a abrir un debate necesario sobre
la coherencia de las politicas de alimentacion
saludable. Su enfoque visual y directo quiere
permitir que el mensaje llegue de forma accesible a
la ciudadania, a profesionales del 4mbito sanitario
y, especialmente, a responsables plblicos.

Con esta iniciativa, ANEDA busca sensibilizar a
la Administracion y a la opinidn puablica sobre la
importancia de abordar la alimentacion saludable
desde un enfoque equilibrado, coherente y
alineado con la realidad del mercado.

La asociacion defiende que el vending es un canal
moderno, seguroy responsable, plenamente capaz
de adaptarse a los objetivos de salud publica sin
ser objeto de restricciones que no se aplican a
otros formatos de venta.

Ademas, la campana no se queda aqui. ANEDA
continlia avanzando con nuevas acciones com-
plementarias, entre ellas encuentros institucio-
nales, materiales informativos, colaboraciones
con expertos en nutricién, participaciéon en mesas
debate y estudios sectoriales que refuerzan el
mensaje de transparencia y compromiso. Todas
estas iniciativas forman parte de una estrategia
mas amplia destinada a poner en valor el papel del
vending en la sociedad actual y a garantizar que la
normativa futura reconozca su contribucién y su
capacidad de evolucion.

La asociacién reafirma su compromiso de seguir
trabajando activamente para que la regulacion
en materia de alimentacién saludable sea justa,
proporcionada y basada en evidencias, y para
que el vending sea reconocido como lo que es:
un canal plenamente integrado en los habitos de
consumo, preparado para responder a los retos de
salud pUblicay merecedor de un trato equilibrado.

La asociaciéon desea expresar su sincero
agradecimiento a todos los socios que participan
y apoyan de manera activa las distintas iniciativas
que impulsamos.

Su implicaciéon y colaboracidon constante son
fundamentales parafortaleceral sector, consolidar
su credibilidad y avanzar de forma conjunta hacia
nuevos retos y oportunidades.

Contar con la participacién de las empresas
asociadas es clave para seguir creciendo como
sector, y por ello animamos a todos a continuar
contribuyendo con su experiencia, sus propuestas
VY SU compromiso.

Desde la asociacion reiteramos nuestro
agradecimiento y seguimos trabajando, junto a
todos vosotros, para representar y defender los
intereses del sector con la maxima dedicacion.
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onsejo de
eccion celebra

una reunion
telematica

Analisis y programacion de la agenda institucional

ElConsejode Direccidn, convocado por el presiente
Juan Luis Hernandez, ha mantenido una reunién
telematica con el objetivo de analizar el arranque
del ejercicio, revisar la agenda institucional
prevista y definir las principales actividades a
desarrollar en los préximos meses.

Durante el encuentro se evalué la situacién
actual del sector, se marcaron las prioridades
estratégicas para este comienzo de afio y se
coordinaron las acciones institucionales previstas,
reforzando la planificacion y el seguimiento de los
proyectos en marcha.

Asimismo, la reunién sirvié para dar un nuevo
impulso a las iniciativas estratégicas de la
organizacién, consolidando su hoja de ruta y
fortaleciendo su presencia y representacién
institucional.

En paralelo, la Direccién General ha mantenido
diversas reuniones con miembros de la Junta
Directiva con el fin de definir el calendario
de actividades y establecer las prioridades
estratégicas para los préximos meses.

Estos encuentros permiten alinear las lineas de trabajo de la asocia€ion, identificar
necesidades, coordinar acciones y garantizar que las iniciativas previstas
respondan a los intereses reales del sector.

CAPRIMO

ORIGINALE

CAPRIMO RENUEVA SU IMAGEN

Con el mismo sabor de siempre, los mismos ingredientes y la misma

funcionalidad en maquina, pero ahora con un actualizado disefio que nos
remonta a los origenes del cappuccino mas auténtico y delicioso.

v Celebran nuestro amor por Italia
Cada envase es un guifio a las tradiciones clasicas del disefio italiano, lo que confiere a Caprimo un look icdnico
a la altura de nuestro excepcional sabor.

v’ Destacan nuestros esfuerzos de sostenibilidad en el ambito del cacao
Todas nuestras bebidas de cacao y capuchinos en polvo se elaboran ahora con cacao sostenible, apoyando

a Cocoa Horizons. Nuestro firme compromiso con el abastecimiento ético contribuye a mejorar los medios de
subsistencia de los cultivadores de cacao y sus comunidades.

v Son reciclables
Hemos redisefiado nuestros envases para hacerlos mas sostenibles. El nuevo material mixto PO-foil es nuestro
siguiente paso en el camino hacia un material de envasado totalmente sostenible en el futuro.

v’ Aclaran nuestra oferta
Cada una de nuestras categorias de productos tiene un cédigo de colores propio que facilita la navegacion.
Nuestros envases de bebidas de cacao en polvo y cafés muestran ahora también perfiles sensoriales claros.

Todos los productos que conoce y tanto le gustan siguen siendo exactamente los mismos: la misma receta y el
mismo sabor.

HARIE



https://www.azkoyen.com/
https://www.coges.es/
https://www.barry-callebaut.com/en-US
https://velarte.com/
YolandaCarabante
Nota adhesiva
ESTA JUSTIFICADO EL TEXTO FINAL?
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Asociacion

DA impulsa
articipacion

en Hostelco

Barcelona

Condiciones preferentes para asociados

ANEDA participard activamente en la proxima
edicion de Hostelco Barcelona, uno de los eventos
de referencia.

Hostelco ofrecerd del 23 al 26 de marzo en
Barcelona, su fuerte enfoque en generacién de
negocio, su marcada proyeccion internacional y la
amplia agenda de actividades TOP orientadas a la
innovacién, las tendencias y la competitividad del
ecosistema Horeca y Hospitality.

Como cada edicién, la asociacién anima a
todas las empresas asociadas a apostar por su
presencia en la feria, un espacio clave para generar
nuevas oportunidades comerciales, reforzar la
visibilidad y conectar con operadores, fabricantes
y profesionales del canal.

Gracias al acuerdo firmado en su dia entre ANEDA
y la organizacién de Hostelco, las empresas
asociadas cuentan con ventajas especiales
para participar en el evento, tanto en materia
de contratacién de espacios como en acciones
promocionales vinculadas a la feria.

Desde ANEDA se invita a todas las compafiias a
aprovechar estas condiciones preferentes y a
formar parte de una edicién que volvera a situar
al vending y al OCS en un punto destacado dentro
del sector hostelero y de servicios.

Te esperamos en Barcelona,
del 23 al 26 de marzo



https://www.hvend.hu/en/services/new-from-old/what-is-it-about.html
YolandaCarabante
Nota adhesiva
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1. ;Como definiriais Televend para
quienes aiin no os conocen?

Televend es un proveedor lider de soluciones
de telemetria y pagos cashless en el sector del
automated retail europeo, conectando mas de
600.000 maquinas en todo el mundo. La solucién
se compone de tres elementos clave: el Televend
Box, la plataforma Televend Cloud y un ecosistema
integrado de pagos sin efectivo.

La plataforma estad posicionada como el primer
sistema de gestidén de vending (VMS) basado en
IA, construido sobre datos en tiempo real y control
remoto de maquinas. Aunque la monitorizacion
es su base, Televend va mas alla de la telemetria
tradicional mediante mddulos impulsados por
inteligencia artificial que optimizan el rendimiento
diario. No solo recopila datos, sino que los
convierte en informacion practica que permite a
los operadores tomar decisiones més eficientes y
estratégicas.

El Televend Box es un dispositivo de telemetria
que actlla como equipo maestro dentro de la
magquina. Es compatible con todos los protocolos
estandar de vending, lo que le permite integrarse
con practicamente cualquier equipo del mercado.
Ademas de capturar y transmitir informacion en
tiempo real a la nube, ofrece amplias capacidades
de gestién remota, como la modificacién de
precios y planogramas, el encendido y apagado de
la maquina, el envio de crédito a distancia y otros
ajustes de configuracidén, sin necesidad de
desplazamientos.

También permite la integracién de funciones
de pago mediante la conexiéon de terminales
cashless y soluciones de pago movil. Gracias a
su plataforma de procesamiento certificada PCI-
DSS vy lectores compatibles con distintos tipos
de maquinas y modelos de negocio, cualquier
maquina —nueva o existente— puede adaptarse
facilmente a entornos digitales y sin efectivo.

El sistema incluye moddulos especificos para
logistica, planificacion de rutas, gestion de call
center, centro técnico y rutas para técnicos,
gestion de contratos, gestion de clientes,
administracion y facturacién. Los informes
y andlisis de rendimiento proporcionan una
vision clara del negocio, ayudando a detectar
ineficiencias y oportunidades de mejora.

Ademas, Televend ofrece MacJlack, una aplicacion
moévil de pago y fidelizacién disenada para
mejorar la experiencia tanto de usuarios como de
operadores. Desde la perspectiva del consumidor,
simplifica el pago y recompensa el consumo
con puntos, descuentos y productos gratuitos.
Para el operador, es una herramienta eficaz
para incrementar el gasto medio, reforzar la
fidelizacién y aumentar la rentabilidad.

Televend invierte constantemente
en huevos hichos y tecnologias,
desarrollando soluciones especializadas
para micro markets, maquinas
inteligentes, retrofit de equipos existentes
y coffee corners profesionales.

Opera a nivel global manteniendo una sélida
presencia local. En Espana, colabora con empresas
como Automated Transactions para garantizar
una amplia cobertura de mercado y un soporte
cercano al cliente.

2. ¢Cudl es la misidn principal de
la compania dentro del sector
del vending?

Desde el principio, la empresa nacié con un
propésito claro: digitalizar y optimizar las
operaciones de vending combinando hardware
innovador y software avanzado en un ecosistema
integrado. Mas alld de la telemetria y la gestion
de datos, Televend fue disefiado para mejorar la
eficiencia operativa, ofrecer soluciones de pago
seguras y flexibles, y proporcionar controladores
tanto para mAaquinas nuevas como existentes,
permitiendo modernizar sin necesidad de sustituir
el parque instalado.Hoy en dia, Televend garantiza
compatibilidad con cualquier maquina, protocolo
o modelo de negocio, ofreciendo a los operadores
una solucién flexible, escalable y preparada para
el futuro.

3.¢.Cémo ayuda Televend a
mejorar la eficiencia operativa
del dia a dia?

Mediante herramientas avanzadas de telemetria,
pagos, operaciones y gestién fiscal, Televend
permite a las empresas optimizar sus actividades
diarias y mejorar significativamente su eficiencia.
Los operadores no solo obtienen acceso a datos en
tiempo real, sino tambhién informacién accionable
que impulsa la optimizacion del negocio.

El sistema recopila datos detallados de ventas y
transacciones, analiza el rendimiento histérico
y predice tendencias futuras. Esto permite
anticipar la demanda, optimizar niveles de stock y
ajustar precios de forma remota con un solo clic,
reduciendo visitas innecesarias.

Uno de los médulos mas destacados es Dynamic
Routing, impulsado por IA. Mediante aprendizaje
automatico, planifica rutas de servicio de forma
inteligente, reduce desplazamientos innecesarios
y optimiza la asignacion de recursos. Como
resultado, los operadores pueden mejorar la
eficiencia de la carga de trabajo hasta en un 309%.
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4. :Qué barreras suelen encontrar
los operadores a la hora de dar
el salto digital?

Los operadores suelen enfrentarse a retos
relacionados con la transicién hacia modelos mas
digitales, la incertidumbre sobre el retorno de la
inversiony la posible disrupcion operativa. Muchos
trabajan con rutas fijas y controles manuales de
stock, por lo que incorporar decisiones hasadas
en datos e inteligencia artificial requiere una
adaptacion progresiva en los procesos de trabajo.

Sin embargo, los operadores que utilizan Televend
reportan reducciones de hasta un 30-40% en
costes logisticos y de reposicién gracias a la
optimizacién dindmica de rutas, una mayor
visibilidad del stock y un mejor control del
rendimiento de ventas. Mas que una cuestion
tecnoldgica, el verdadero desafio estd en
evolucionar hacia un modelo operativo basado en
datos que aporta mayor eficiencia y rentabilidad.

Otra preocupacién habitual es la compatibilidad
con los ERP existentes. En mercados como Espa-
fia, donde los ERPs de vending estdn ampliamente
implantados, mantener la continuidad administra-
tiva es clave. Televend se integra con los princi-
pales proveedores de ERP del sector, permitien-
do enriquecer los sistemas actuales con datos en
tiempo real, optimizacion basada en IA y capaci-
dades avanzadas de pago.

5. ¢Quétipodesoporteyformaci-
6n ofrecéis a los operaclores?

Televend ofrece un proceso completo de
onhoarding, soporte técnicoy formacién continua
adaptada a las necesidades del operador.

Esto incluye asistencia en la instalacién,
formacién online y presencial sobre la plataforma
y acomparniamiento durante la fase de transicion.
Ademas, los operadores cuentan con account
management dedicado y socios locales que
conocen el mercado.

El objetivo no es solo implementar tecnologia,

sino asegurar que los operadores aprovechen al
s - .

maximo los datos y las herramientas de IA.

6. ¢Qué diferencia a Televend de
sus competidores?

Televend destaca por ir mas alla de la simple
telemetria. Como sistema de gestion de vending
basado en IA, se centra en la optimizacién del
negocio, no solo en la recopilacién de datos. Sus
médulos inteligentes mejoran activamente la
eficiencia operativa.

Ademas, funciona como un dispositivo maestro
que centraliza la gestién de la maquina e integra
pagos en una Unica solucién.

Combhina sistema de gestion de vending,
procesamiento de pagos certificado PCI-DSS,
lectores avanzados y soluciones de fidelizacion
como Maclack en una plataforma independiente.
Su compatibilidad con distintas maquinas,
protocolos, ERPs y sistemas de terceros refuerza
su flexibilidad y escalabilidad.

7.:.Como debera afrontar el
vending el nuevo futuro que se
presenta?

El sector debe asumir la transformacién digital
comounanecesidadestratégica.Elfuturoseracada
vez mas basado en datos, predominantemente
cashless y apoyado en inteligencia artificial. Los
operadores deberdn priorizar la visibilidad en
tiempo real, la analitica predictiva, la optimizacion
derutasy las herramientas de fidelizacion. La clave
estard en evolucionar de una gestion reactiva a
una gestién predictiva y estratégica.

8.:,Qué novedades o mejoras
esta preparando Televend para
el futuro?

Televend continla invirtiendo en innovacién
tanto en pagos como en el control y conectividad
de nuevas tipologias de maquinas. Ademas de
la integracidn con pagos a través de Redsys
para reforzar la adaptacién al mercado espanol,
estamos ampliando nuestras soluciones de
hardware.

Préximamente lanzaremos un nuevo controlador
diserado para macquinas de fabricacién china con
pantallas de gran formato y para smart fridges,
facilitando la integracion de maquinas de nueva
generacion con control total y conectividad en
tiempo real.

9.¢:Cual es vuestra vision del
‘ vending dentro de cinco anos?

El futuro girard en torno a maquinas con pantallas
interactivas, smart fridges, smart coffee corners
y soluciones retrofit que transformen equipos
existentes en unidades conectadas y modernas.
En cinco afos, el vending seré totalmente basado
en datos y altamente automatizado.

10. ;Qué papel jugara la IA en la
| evolucién del sector?

La IA tendrd un papel central y transformador.
Permitira pasar de analisis descriptivo a decisiones
predictivas y prescriptivas, optimizando rutas,
inventarios, precios y surtido por ubicacién.

También potenciard la personalizaciéon del
cliente mediante analisis de comportamiento y
fidelizacién, permitiendo a los operadores hacer
MAas con menos recursos y mejorar su rentabilidad.

Mas informacion:
www.televend.com
sales@televend.eu
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Te presentamos...

H-VEND
SERVICE

Es mas de lo que parece

Para muchos, NFD es sindnimo de modernizar
maquinas antiguas. Sin embargo, NFD es mucho
mas que un “nuevo frontal”: detrds hay un entorno
sélido de ingenieria y fabricacién capaz de llevar
proyectos complejos desde la idea hasta la
produccidn en serie. Nuestro objetivo es conservar
valor: aprovechar bases que ya funcionan, reducir
el desperdicio, apoyar la economia circular y anadir
funciones digitales inteligentes de forma rentable
a los sistemas de vending.

H-VEND SERVICE Kft. -
disennador, desarrollador y
fabricante de la marca y el

concepto NFD

Por eso disefiamos soluciones que funcionan

Una de las claves de nuestros desarrollos es la en campo, se pueden escalar y representan una
experiencia directa como operador. Conocemos mejora razonable, no una inversién innecesaria.
los retos reales del dia a dia: mantenimiento,

servicio, retorno de inversién y experiencia de N.21 MUNDIAL en soluciones
compra. de UPGRADE unicas

LA EMPRESA DETRAS
DE LA MARCA

DE UNA IDEA A LA PRODUCCION

Con una sélida formacién técnica y un equipo de
desarrollo experimentado y altamente cualificado,
sabemos cémo llegar de una idea a un producto
que funciona bien.

DEL PROTOTIPO A LA PRODUCCION EN SERIE

Nuestra base de conocimientos y tecnologias apli-
cadas (automatizacidn/desarrollo de arquitectu-
ras de multiples capas) garantizan que podamos
ofrecer a nuestros clientes soluciones eficientes
en casi todas las areas, directamente dentro de
nuestro propio sistema.

DEL PRIMER TORNILLO AL ULTIMO BYTE

Nuestro equipo de profesionales altamente
cualificados aporta un elevado valor anadido
intelectual. Nuestros compafieros pueden
adaptar la documentacion de produccidn recibida
de nuestros clientes y hacer sugerencias para
aumentar la eficiencia de la tecnologia de
produccion.

NUESTRAS COMPETENCIAS

TRABAJO COMPLEJO DE
METALISTERIA CNC
corte lasery plegado

NFD DESDE 2010 EN CIFRAS

3500 m2 de superficie libre 300 kits NFD® / mes
1200 m2 de superficie de
produccién

40+ participaciones en ferias 35 empleados

DISENO TECNICO CAD
Desarrollo de disefios y
planes conceptuales para
diversas ideas de productos,

realizacion de pruebas de
fabricabilidad, prototipado y
preparacion para produccion
en serie.

LA CLAVE DE NUESTRA COMPETITIVIDAD ES LA
CAPACIDAD DE INNOVACION CONSTANTE

DESARROLLO BACKEND TIC
Base de datos (SQL), gestion
de licencias, seguridad de Tl,

comunicacién cifrada, gestién

de autorizaciones, tecnologias
basadas en la nube.

DESARROLLO FRONTENDTIC
(HTML/ CSS, JS), disefio UX/UI,
tecnologias multiplataforma (QT)

CAPACIDAD DE DESARROLLO E INNOVACION CONTINUA

DESARROLLO DE
HARDWARE DE SISTEMAS
INTEGRADOS

Disefio e implementacién
completos de sistemas
integrados y de control,
desarrollo de hardware y

software.
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Caracteristicas comunes de todos los productos
NFD®: disefio limpio, soluciones sofisticadas vy
uso de materiales de alta calidad.

El NFD® Upgrade Kit aporta a su maquina de
vending una nueva imagen que la diferencia
claramente de los productos estandar del
mercado.

COMPATIBILIDAD Y
VARIEDAD

LA SOLUCION MAS
CONOCIDA: NFD®
UPGRADE KIT

NFD® Upgrade Kit es un paquete de modernizacion
que aporta una experiencia de usuario renovada y
nuevas opciones de venta a maquinas antiguas, sin
el coste ni el riesgo de una sustitucién completa.
La experiencia adquirida durante los Ultimos 15
anos nos ha demostrado la importancia de ofrecer
soluciones que puedan instalarse de forma rapida
y sencilla.

Partiendo de estas necesidades, nuestros
ingenieros han desarrollado una nueva solucion
que permite una instalacion facil y rapida con la
menor cantidad de herramientas posible.

- Disponible para maquinas de 10 fabricantes OEM.
- Compatible con mas de 50 modelos.
- Cerca de 200 configuraciones .

1 mision 4 soluciones

MODERNIZACION INTERNA: NUEVAS FUNCIONES,
NUEVAS OPORTUNIDADES

Como resultado de nuestros continuos desarrollos tecnolégicos y de IT, a partir de 2026 ofreceremos
soluciones que van més alla de la modernizacién externa: incorporan l6gicas de venta avanzadas y permiten

la colaboracién entre maquinas.

NFD® MULTI MASTER - maqguinas
conectadas, nueva experiencia de compra

El Multi Master permite que maquinas de distintos
fabricantes funcionen como un solo sistema.
Permite la venta cruzada y la compra por cesta:
varios productos en una sola transaccion, incluso
desde diferentes unidades dispensadoras, con el
objetivo de mejorar la experiencia y aumentar los
ingresos.

- Venta cruzada (cross-sell) y compra en carrito
(basket).

- Varias maquinas conectadas en un flujo Gnico.

- Sistema escalable y ampliable.

NFD® SMART TOWER - para conectar
maquinas de snhack

El SMART TOWER estd pensado para conectar
diferentes maquinas de snack. En la practica es la
combinacion de la NFD User Interface y la unidad
NFD® Multi Master.

Cualquier modelo de cualquier fabricante

NFD® COFFEE SELF STATION - reutilizacién moderna de maquinas Table Top

Nuestro concepto COFFEE SELF STATION ofrece una solucién moderna y atractiva para reutilizar maquinas
Table Top obsoletas. Combinado con el desarrollo Multi Master, permite crear un micromarket modular y

completo en cualquier entorno.

- Imagen moderna y experiencia de usuario uniforme.

- Facil ampliacién con varias maquinas.
- Nuevas opciones de venta y mayor eficiencia.

Mas informacion sobre los detalles:
Movil: 645 989 432

Felipe Vanegas Director Comercial | nfd@nfdiberica.es
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ria
rimestre
2025

Cifras y volumenes

Compainias han

participado en
este estudio

Crecimiento

— 31,32%

Respecto al
trimestre
anterior

IBERIA 4° TRIMESTRE 2025

—4.738 —

MAaquinas han
sido vendidas en
este trimestre

PORTUGAL

Decrecimiento
—9,87%
Respecto al

mismo trimestre
del 2024

Crecimiento

— 11,14% —

respecto al
mismo trimestre
del 2024

Analisis datos

IBERIA 4° TRIMESTRE 2025

CATALUNA ES LA COMUNIDAD CON MAYOR VENTA

UNIDADES:

HOT DRINKS

EL 60.3 %5 DE LAS VENTAS SE HA REALIZADO EN ESTE TRIMESTRE EN:

LAS MAQUINAS DE SNACKS

CAFES,

Blgi=ap e’V Da signos de recuperacién, representa el 17% del global
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<Como afecta el
cafe a la salud?

Hay salud en un par de tazas de café al dia.
Aunque la ciencia todavia esta intentando afinar
exactamente la dimension de su beneficio para el
organismo, se sabe que compuestos bhioactivos
presentes en esa bebida, como la cafeina,
pueden ayudar a reducir el estrés oxidativo y la
neuroinflamacién; y también se les relaciona con
mas sensibilidad a la insulina. ¢En qué se traduce
eso? Hay estudios que ya han apuntado a que el
consumo moderado de esta bebida tiene efectos
positivos a nivel cardiovascular o metabdlico y
también es neuroprotector, por ejemplo, pero su
potencial real todavia es una incégnita. Para sumar
mas evidencia, una nueva investigacién, publicada
este lunes en la revista Jama, avala también que
el café puede ser una pieza clave para la salud
cognitiva: el estudio sugiere que su ingesta
puede ayudar a reducir el riesgo de demencia y a
preservar la funcién cognitiva.

| Fuente: elpais.com |

Esta nueva investigacion, que analizé los habitos
y la salud de cerca de 132.000 personas durante
varias décadas, concluydé que tomar dos o tres
tazas de café (con cafeina, no descafeinado) al
dia o ingerir un par de tés diarios puede reducir
el riesgo de demencia, ralentizar el deterioro
cognitivo y preservar la funcién mental. Pero, un
apunte:estono quiere decir que quientoma caféno
desarrollardalzhéimer o que el que se abstiene esta
abocado a sufrir esta dolencia neurodegenerativa.
Los autores recuerdan que este estudio es
observacional —identifica asociaciones, pero no
pueden establecer una causalidad— y subrayan
que el efecto neuroprotector es pequefio, pero
suma puntos en un contexto de prevenciény siva
de la mano de otras estrategias saludables, como
la buena alimentacién, la interaccidn social o la
actividad fisica.

A lo largo de los afios, de las mas de 130.000
personas que habia en las cohortes de estudio,
unas 11.000 desarrollaron demencia. Los autores
encontraron que aquellos con mayor consumo
de café presentaron un 189% menos de riesgo
de demencia en comparaciéon con los que no
tomaban esta bebida. Ademas, los bebedores de
café también presentaron menos prevalencia
de deterioro cognitivo (7,8% frente al 9,5%) vy
mostraron mejor rendimiento en algunas pruebas
de funcién cognitiva. “Nuestros hallazgos coinciden
con estudios previos que informan asociaciones
protectoras entre el consumo de cafeina y el
deterioro cognitivo”, concluyen los autores.

David Pérez, director del Instituto de Neurociencias
del Hospital 12 de Octubre de Madrid, destaca la
“robustez” de los datos y el valor de los hallazgos,
pero ajusta las expectativas en la interpretacion de
los resultados: “El café no es un potenciador de la
cognicion: los que toman cafeina tienen mejoras
en funciones cognitivas muy discretas. Lo que me
parece mas relevante es su papel en la prevencion
de las enfermedades neurodegenerativas”.

Pérez, que no ha participado en esta investigacién,
matiza también que el potencial del café no se
puede interpretar como una medida “aislada” de
otros habitos saludables. “No es solo tomar café y
ya esta. No tienen sentido si no lo afiadimos a un
estilo de vida cerebrosaludable”, plantea el médico,
que es también miembro del Grupo de estudio de
conducta y demencias de la Sociedad Espafiola de
Neurologia.

La investigacion, ademas, fija un limite sobre
los potenciales efectos beneficiosos del café:
la barra libre de esta bebida no eleva el efecto
neuroprotector, destaca Pérez. "Hay un efecto
techo. Consumir mds de dos o tres tazas de café
no tiene mas beneficio y eso esta bien porque un
alto consumo también puede ser negativo: puede
aumentar el nerviosismo, la ansiedad, el temblor
esencial o, tomado a partir de las cinco de la tarde,
también puede generar insomnio”, enumera.

La ciencia se balancea entre los beneficios y los
riesgos del café y, aunque durante mucho tiempo
esta bebida “ha estado demonizada en algunas
dolencias”, dice Pérez, hoy en dia la evidencia
apunta a que es mas saludable que perjudicial.
Aunque eso no quita que pueda tener efectos
adversos —sobre todo si se consume en exceso—y
eso hay que tenerlo en cuenta. Los propios autores
mencionan que "el consumo excesivo de cafeina
puede afectar negativamente la calidad del suefio
o aumentar la ansiedad, lo que podria contrarrestar
sus posibles beneficios neuroprotectores”.
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Unestudio publicado el pasadoverano en Nutrients
recordé que el consumo moderacdo de café se
asocia con una reduccién de la mortalidad general
y un menor riesgo de enfermedades graves como
dolencias cardiovasculares, diabetes, accidentes
cerebrovasculares, afecciones respiratorias vy,
potencialmente, varios tipos de cancer. Pero, a
renglén seguido, advertia que *“afiadir azlcar y
crema al café puede atenuar sus efectos positivos
para la salud”, por ejemplo. Esto significa que lo
verdaderamente saludable probablemente sea el
café solo, sin aziicar y en dosis moderadas (dos
o tres tazas diarias, aunque en embarazadas
la ingesta diaria no deberia superar los 200
miligramos al dia).

Ahora, el estudio de Jama da un espaldarazo a la
evidencia epidemioldégica previa que apuntaba
a su capacidad para ayudar a prevenir algunas
dolencias neurodegenerativas, como el alzhéimer
y o el parkinson, asume Pérez. Pero faltan todavia
grandes incognitas por resolver para fijar esos
hallazgos. “No sabemos como se produce el
beneficio’, ejemplifica el neurdlogo.

Como el efecto neuroprotector no se replicé
en los consumidores de café descafeinado,
los autores apuntan a la cafeina como el
componente clave del café que confiere los
grandes beneficios neuroldgicos. E hipotetizan
con varios mecanismos que podrian sustentar ese
impacto positivo en la salud: la cafeina es capaz
de mitigar la neuroinflamacidn, factor clave para
el deterioro cognitivo; y también tiene capacidad
para mejorar “la sensibilidad a la insulina y reducir
el riesgo de diabetes tipo 2, otro importante factor
de riesgo para la demencia. “Ademas, el café y
el té contienen compuestos bioactivos como
polifenoles, acido clorogénico y catequinas, que
ofrecen beneficios antioxidantes y vasculares al
reducir el estrés oxidativo y mejorar la funcién
cerebrovascular”, abundan los autores.

Carmen Aragén, miembro del Area de Nutricién de
la Sociedad Espafiola de Endocrinologia y Nutricién
(SEEN), sostiene que puede haber muchos
mecanismos que expliquen el efecto beneficioso
del café, pero pide “cautela” en la interpretacion
de los resultados: “Hay muchas limitaciones en
este tipo de estudios. Por ejemplo, los datos de
consumo son autorreferidos y eso ya es un sesgo.
Harian falta ensayos clinicos” para validar las
conclusiones y el potencial neuroprotector del
café, plantea.

Jordi Salas-Salvadé, catedratico de Nutricidn de
la Universidad Rovira i Virgili (Tarragona), coincide
en que faltan ensayos clinicos para poder recetar
este alimento como estrategia preventiva, pero
aseguraque hay muchos estudios observacionales
que apuntan en la misma direccién sobre
sus efectos. El mismo firmé en 2020 un
estudio con resultados similares al de
Jama. Como mensaje a la ciudadania,
sintetiza: “El café con moderacion
puede tener unos beneficios para
la salud cognitiva, pero dentro del

contexto de una dieta saludable”.

Creemos que la innovacion es clave para
un futuro mas sostenible

Conoce nuestra gama completa en
www.foodservice.huhtamaki.com.es
o compra online en
www.tiendavasospapel.com
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Larestauracion
desacelera

El sector de restaurantes, también con una
desaceleracion respecto a anos previos, crecié un
% en 2024 y para 2025 se estima un avance del
3,5%, hasta unos 30.800 millones de euros. Los
establecimientos sin servicio en mesa —comida
rapida y autoservicios— registraron el mejor
comportamiento, confirmando el auge de las
opciones agiles y orientadas al consumo rapido.

Por su parte, el negocio de catering mantuvo una
evolucién muy favorable, con crecimientos del

% en 2024 y en torno al 7% en 2025, superando
los 4.900 millones de euros. EI segmento de
colectividades concentré cerca del 80% del
mercado, en tanto que el catering para transporte
aéreo fue el subsegmento ma&s dindmico,
impulsado por la recuperacion del trafico turistico.

| Fuente: estauracionnews |

El sector de la restauraciéon contindla mostrando
una marcada atomizacién, con un predominio
de pequefias empresas que gestionan un Unico
establecimiento.

Sin embargo, se mantiene una clara tendencia
de concentracién que ya se habia iniciado antes
de la pandemia. Es especialmente destacada en
el sector de catering, donde los diez primeros
operadores relinen mas de la mitad del mercado.

El Observatorio Sectorial DBK de INFORMA (filial de
Cesce) comparte la tendencia al alza y dinamismo
del valor del mercado de platos preparados a lo
largo del Gltimo trienio.

En 2024 alcanzé los 4.170 millones de euros,
un 5,6% mas que en el aflo anterior, si bien esta
variacion fue inferior a las tasas del 12,2% y 9,1%
contabilizadas en 2022 y 2023, respectivamente.

Mientras que en el bienio 2022-2023 las ventas en
volumen se estancarony su valor se vio impulsado
fundamentalmente por la tendencia alcista de los
precios de venta, en 2024 el consumo en volumen
repuntd, en combinacién con una moderacién de
los precios.

Por segmentos, el mayor peso especifico
corresponde a la categoria de platos preparados
refrigerados, cuyas ventas experimentaron un
crecimiento del 5,9% en 2024, cifrandose en 1.990
millones de euros, es decir, cerca del 48% del valor
total del mercado.

El negocio de platos preparados congelados, que
aporté el 38% del total, alcanzé los 1.575 millones
de euros, un 6,1% més que en 2023. Este segmento
se vio favorecido por el buen comportamiento de
las ventas a horeca, canal en el que cuenta con
una alta penetracion.

Por su parte, el mercado de otros platos prepara-
dos, que incluye los conservados a temperatura
ambiente, principalmente esterilizados y des-
hidratados, se situé en 605 millones de euros
(+3,49), reuniendo el 14% del total.

Las previsiones apuntan al mantenimiento
de un ritmo de crecimiento moderado del
mercado en los proximos afios, apoyado en la
transformacién de los estilos de vida y otros
factores demograficos y sociales, asi como en
la creciente innovacion y mejora en la oferta de
productos. Los datos provisionales sefialan un
incremento de en torno al 4% al cierre de 2025,
lo que supondria alcanzar un valor de ventas de
unos 4.340 millones de euros.

Afinales de 2024 se registraban alrededor de 720
empresas dedicadas a la elaboracién de platos
y comidas preparados como actividad principal,
identificAndose otro conjunto de companias
alimentarias que incluyen en su catalogo este
tipo de productos, siendo otro su nlcleo de
negocio.

En conjunto, el negocio presenta un
alto grado de concentraciéon en los
operadores lideres. Los cinco primeros
competidores reunieron de forma
conjunta el 379% del valor total del

mercado en 2024, participacion

que se situé en el 51% al

considerar a los diez

primeros.



% de las pymes
nolas invirtio
formacion en

ciberseguridad para
mitigar el riesgo del

teletrabajo

La formacion es la medida preferida por las empresas
frente al software o la contratacion de personal para

reforzar su ciberresiliencia

En un ecosistema empresarial cada vez més
digitalizado, el factor humano se ha consolidado
como la primera linea de defensa, y a menudo, el
eslabén mas vulnerable, frente a la delincuencia
informéatica. Seglin el Informe de Ciberpreparacién
de Hiscox 2025, compaiiia aseguradora que
ofrece productos innovadores y especializados
para empresas y profesionales, la adopcidn
del modelo de trabajo hibrido y a distancia ha
obligado a las pymes espafiolas a replantear
sus estrategias de defensa. En este contexto, el
informe revela que el 81% de las pymes espafiolas
ha tenido que realizar inversiones adicionales en
formacién en ciberseguridad especificamente
dirigida a sus empleados en remoto, con el
objetivo critico de mitigar los riesgos derivados de
la descentralizacion de los puestos de trabajo.

| Fuente: rrhhdigital.com |

La formacion, pilar fundamental
de la ciberresiliencia

Para las empresas espariolas, la formacion de sus
equipos no es solo una opcién, sino la medida
preferida para fortalecer su resiliencia. El informe
de Hiscox destaca que las organizaciones estan
priorizando el conocimiento interno sobre otras
soluciones técnicas o de recursos humanos. En
concreto, el 76% de las empresas afirma estar
actualizandolos programas formativos en materia
de en ciberseguridad que reciben sus empleados,
mientras que el 649% ha optado por contratar
personal adicional especializado en la gestion de
la ciberseguridad y el 52% esta incrementando su
inversién en software y soluciones tecnolégicas.
Esta tendencia no solo responde a una necesidad
inmediata, sino que apunta a una estrategia a
medio plazo, ya que el 92% de las compafiias
espera ampliar sus inversiones en ciberseguridad
y proteccién de datos a lo largo de todo el afio.

El desafio de la respuesta: hacia
una “cultura de alerta”

A pesar del esfuerzo inversor captado por el
informe, la gestion del tiempo ante un incidente
sigue siendo uno de los mayores desafios para
las organizaciones. En este sentido, el 97% de las
empresas espafiolas reconoce que una mayor
concienciacién o comprensién de las amenazas
mejoraria drasticamente su capacidad de
reaccion. Esta cifra casi absoluta evidencia que, si
bien se estan adquiriendo herramientas, todavia
existe una brecha de conocimiento que impide
una respuesta mas agil y eficaz.

Al profundizar en cémo agilizar esta respuesta,
la concienciacion previa se sita como el factor
mas determinante para el 63% de las empresas
espafiolas  encuestadas, quienes subrayan
la importancia de identificar las amenazas
potenciales incluso antes de que el ataque logre
materializarse. No obstante, la preparacién
técnica debe ir acompaiiada de una estructura
organizativa sélida; por ello, un 58% de las
empresas sefiala que un liderazgo més decisivo
y con directrices claras es fundamental para
evitar la paralisis durante una crisis.

La eficacia de la defensa también
depende directamente de |la
capacidad de deteccién en
el momento critico. En este
aspecto, el 52% de las empresas
espafiolas admite que necesita
mejorar la comprension de las
sefiales de alerta mientras
el ataque estad ocurriendo
para frenar su avance a
tiempo. Finalmente, la
cadena de respuesta
se completa con la
necesidad de protocolos
de comunicacién
mas claros, ya que
un 469% de las pymes
espafiolas identifica
como punto de mejora

el saber con exactitud

a qué departamento

o profesional se debe
reportar la incidencia

de forma inmediata,
evitando asi fugas de
tiempo cque pueden
resultar fatales para la
integridad de los datos.

“La  formacion 'y la  concienciacion en
ciberseguridad se han convertido en la verdadera
clave para mitigar el impacto de los ciberataques.
En un escenario donde el teletrabajo amplia
el perimetro de riesgo, no basta con tener el
mejor software, es imprescindible que cada
empleado sea consciente de su papel en la
seguridad de la compafiia. Los datos del Informe
de Ciberpreparacion 2025 demuestran que
las empresas espafiolas han entendido que el
aprendizaje continuo es la inversion mds rentable
para combatir una ciberdelincuencia que nunca
deja de evolucionar.” afirma Ana Silva, Cyber Lead
de Hiscox Espafia y Portugal.
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La cuota de café descafeinado en Estados Unidos
aumento 33 % entre 2024 y 2025, segun la Asociacion

Nacional del Café

El descafeinado era el tipico objetivo de burlas en
la industria (todavia se ven stickers con el lema
“antes la muerte que el descafeinado” en los
estands de ferias comerciales), pero ¢quién se rie
ahora?

Un Typica descafeinado gand la Copa de Cafés
Filtrados de Estados Unidos en 2024. El podcast
Kaffee Macher publicé un episodio sobre el
aumento de la demanda de descafeinado,
“una mirada entre bastidores a un segmento
subestimado”.

El informe National Coffee Data Trends de la
primavera de 2025 de la Asociaciéon Nacional
del café destaca que el café descafeinado ha
aumentado en Estados Unidos del 9 % en 2024
al 12 % en 2025. Se prevé que el mercado del
descafeinado de Asia-Pacifico sea el de mas rapido
crecimiento, con una tasa compuesta anual del
8,2 %, impulsado por el aumento de la demanda
en paises como India, Indonesia y Japén.

| Fuente: perfectdailygrind.com |

Europa, por su parte, sigue siendo el mercado mas
grande, acumulando mas del 35 % de los ingresos
mundiales. Mintel informa que uno de cada cinco
consumidores de Reino Unido elige regularmente
café descafeinado. Mientras tanto, en Alemania,
el descafeinado representa alrededor del 8 % del
consumo total.

Café de Blue Bottle

La demanda ha aumentado y, en algunos lugares,
excede a la oferta. En ninglin lugar esta presion es
tan patente como en Colombia. Los compradores
reportan una pugna por el descafeinado
colombiano, con intermediarios despachando un
volumen de café superior al habitual para asegurar
cupos de descafeinizacion.

El resultado es una marana de rutas comerciales
ineficientes: sacos transportados en camidn
hasta los puertos, enviados a instalaciones de
descafeinado en México o Norteaméricay después
devueltos alos consumidores, lo que resulta lento,
caroy poco respetuoso con el clima.

“El cuello de botella del café descafeinado para
el EA colombiano estd obligando a adoptar
soluciones poco habituales”, afirma Matthew
North, director de operaciones para Europa de
Raw Material.

“Los tostadores que no pueden garantizar plazas
en Descafecol (la principal planta de descafeinado
de Colombia, con sede en Manizales, que utiliza el
proceso de acetato de etilo/cafia de azicar, muy
popular en el café de especialidad) estan enviando
café a Descamex (Descafeinadores Mexicanos, la
principal planta de descafeinado de México, situada
en Cordoba, Veracruz) para su procesamiento con
Mountain Water o enviando lotes colombianos
hasta Alemania para su descafeinado antes de
traerlos de vuelta”.

“La planta de Bremen, irénicamente vinculada en
su dia a Descafecol, utiliza el mismo disolvente
y proceso. Por eso, la calidad es constante,
aunque los costos son mas elevados. En resumen,
comerciantes y tostadores se estan volviendo
mads flexibles, reservando capacidad donde esté
disponible en lugar de depender unicamente de
Colombia”.

Esto obedece en parte a factores estructurales.
La descafeinizacion es un cuello de botella que
requiere una inversion intensiva de capital y cuya
capacidad es limitada. Prevalecen unos pocos
procesos comerciales (cloruro de metileno,
acetato de etilo “cafa de azlcar”, CO?supercritico
y métodos a base de agua), cada uno concentrado
en zonas geograficas especificas. Cuando un
origen como Colombia, muy apreciado por su
descafeinado con cafa de azlicar/EA, experimenta
un auge en la demanda, todo el sistema se
resiente. Los plazos de entrega se alargan, los
diferenciales se acentllan y los tostadores se
protegen reservando turnos en la planta con
meses de antelacion.

Aliviar las presiones

Mientras tanto, los comerciantes recurren a una
vieja tactica: enviar cafés de cosechas anteriores
a descafeinar y ayudar a liquidar el inventario.
Esto puede atascar alin mas el proceso cuando
la demanda de cosechas frescas aumenta
simultdneamente.

“Creo que hay pocas cosas que los tostadores y
los comerciantes puedan hacer para aliviar las
presiones que estan sintiendo en el abastecimiento
de descafeinado’, afirma Stacey Lynden, directora
del laboratorio de cata de Swiss Water Decaf.

“Una planificacion eficaz y exitosa puede incluir la
diversificacion de la oferta de café descafeinado,
va sea ofreciendo diferentes origenes, calidades
o meétodos de descafeinado. Trabajar en un plan
de compra anticipada de café descafeinado y
olvidarse de las compras al contado puede aliviar
las situaciones de cuello de botella. Al mismo
tiempo, crea una via para establecer relaciones
con los productores de descafeinado”.

Las cifras apuntan a un cambio estructural,
mas que a un capricho del sector. Swiss Water,
empresa lider en el proceso de descafeinado con
agua, registrd en el segundo trimestre de 2025 un
aumento de los ingresos del 56 %, hasta alcanzar
los CAD $67,7 millones, con un aumento interanual
del % en el volumen de procesamiento en
libras y una reduccion de las pérdidas netas, un
crecimiento que la empresa atribuyd al “aumento
de la demanda de los clientes y al fuerte flujo de
pedidos”.

Esto no es precisamente la imagen de un nicho en
retroceso, ni tampoco lo es el panorama cultural.
Figuras destacadas del sector lanzan ahora lineas
dedicadasaldescafeinado,como The DecafProject
de James Hoffmann, y las cafeterias brindan
opciones de descafeinados de filtro en lugar de
relegarlos a una sola cafetera. La reputacion del
descafeinado estd siendo restaurada gracias a
mejores materias primas, procesos mas delicados
y perfiles de tueste perfeccionados.
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Por qué ahora importa el sabor, la
salud y el momento

El factor calidad fue el primero en catalizar este
cambio en la demanda. El descafeinado ya no es
sindnimo de tazas insipidas y con sabor a papel.
Las plantas de descafeinado estin obteniendo
café verde de mejor calidad y los tostadores ya
no tratan el descafeinado como una pérdida de
liderazgo, modificando las temperaturas de carga
y el desarrollo posterior al crack para adaptarse a
los granos que ya han sido sometidos a un bafio
quimico o de agua.

La pérdicla cle sabor se ha reducicdo y
los consumidores lo han notado.

La saludy los habitos también influyen. Un estudio
reciente de Swiss Water revela que las personas
entre 18 y 40 afios beben descafeinado dos o mas
veces por semana. Segln los resultados, la mitad
de los encuestados queria mejorar la calidad de
su suefio, mientras que la otra mitad pretendia
reducir la ansiedad.

“El café descafeinado nunca fue un producto
estrella, simplemente no se prestaba atencion a
su calidad’, afirma Matthew. “Durante afios, se
trataba principalmente de café barato con cloruro
de metileno procedente de Brasil o Alemania. Con
las tendencias de bienestar y los cambios en los
habitos (la gente reduce el consumo de alcohol o
quiere disfrutar del sabor del café sin cafeing), la
demanda de descafeinado de calidad ha crecido
considerablemente en los dltimos cinco a diez
afios. Los tostadores ahora lo tratan con seriedad
Yy no como algo secundario”.

Una proporcidn creciente de bebedores anhela
el rito del sabor sin el insomnio de las 02:00. Los
patrones de trabajo se han diversificado. Mucha
gente prolonga su jornada, alterna sesiones de
gimnasio con salidas nocturnas o simplemente
monitorea la calidad del suerio. Tomar un café a
las 17:00 se vuelve sensato, no un sacrilegio.

Curiosidades
y reflexiones

Ofrecer mas opciones

Para los padres, las embarazadas o aquellos a
quienes se ha recomendado limitar el consumo
de cafeina, que esta categoria mejore se presenta
como un placer diario en lugar de un temido
sacrificio.

La cultura de la personalizacién esta relacionada
con el auge del descafeinado. EI amor de la
generacion Z por las bebidas personalizadas sitla
al descafeinado en la misma légica del men( que
las leches vegetales y los siropes: una opcién que
se adapta al momento. En un mercado que valora
la acumulacién de funciones (adicién de proteina,
colageno, adaptégenos), “sin cafeina” es solo otra
palanca mas.

El antiguo estigma esta desapareciendo. Ahora, la
oportunidad para el descafeinado radica menos
en la conversién del café normal y mas en ampliar
el permiso para beber café en nuevas franjas
horarias.

Eso es lo que persiguen los tostadores cuando
mejoran sus referencias de descafeinado y hablan
de “café para todo el dia”. El marketing tamhién
ha cambiado. En vez de disculparse por lo que se
ha eliminado, celebra lo que permanece, como el
caracter del origen, el dulzor y la textura.

“El descafeinado se estd convirtiendo en una
fuente de ingresos adicional para los tostadores,
no solo en un simple elemento que aparece en
su mend. En gran parte, porque la calidad esta
mejorando”, afirma Stacey.

“Al descafeinar mas cafés de especialidad, los
tostadores acceden a diferentes calidades que
pueden ofrecer en sus mends y llegar a un publico
mas amplio. El uso de distintos procesos de
descafeinado también permite a los tostadores
ofrecer diversos origenes y mayor variedad a sus
clientes”,

Catacion de café descafeinado

Si la demanda sigue aumentando, el punto de
inflexiéon serd la capacidad de las plantas. El
mapa de la industria esta desequilibrado. Grandes
instalaciones de procesamiento de aguaen Canada
y Estados Unidos, capacidad de CO? en Europa,
plantas de EA/cafia de azlcar cerca del suministro
colombiano, y Mountain Water en México.

Cuando los compradores demandan
“descafeinado EA colombiano”, mas alla del sabor,
estdn comprando un proceso especifico en un
lugar especifico. Esto concentra el riesgo, ya que
las perturbaciones meteorolégicas o logisticas,
el escrutinio regulatorio de los disolventes o
las fluctuaciones monetarias pueden afectar la
disponibilidad y el costo.

La crisis colombiana muestra lo rapido que se
acumulan las ineficiencias. Exportadores e
importadores se enfrentan a decisiones dificiles:
retener el café y perder oportunidades de venta,
enviarlo a plantas de procesamiento alternativas
y arriesgarse a que cambie el sabor o alterar las
mezclas y decepcionar a los clientes a los que se
les ha prometido un perfil concreto.

“Para fortalecer realmente las cadenas de
suministro de descafeinado, se necesitaria una
importante inversion de capital. Plantas como
Descafecol tendrian que ampliar su capacidad’,
afirma Matthew. “Ya estan funcionando a
aproximadamente el 75 9% de su capacidad, pero
anadir el 25 % adicional es costoso y, como es
logico, se muestran reticentes”.

“Nadie quiere invertir dinero en infraestructura
si este aumento de la demanda resulta ser una
burbuja. Mientras tanto, los comerciantes no
quieren mantener el inventario durante demasiado
tiempo. Por eso, el descafeinado probablemente
continde como algo que vaya y venga rapidamente
en el mercado”.

Por otra parte, enviar el café para descafeinarlo y
traerlo de vuelta supone un aumento de costos,
emisiones de carbono y retrasos. Para algunos, la
solucion ha sido contratar directamente el tiempo
de la planta, reservar volimenes por adelantado
o diversificar por procesos, ofreciendo versiones
tanto EA como de procesado con agua. Otros
buscan la flexibilidad del origen: lotes naturales
brasilefios, lavados mexicanos o de Africa Oriental
a través de lineas de CO? que mantienen los
aromas frutales y florales.

La fijacién de precios constituye una auténtica
pugna.Ladescafeinizacién conlleva un sobrecosto,
ya que se acumulan los gastos de procesamiento,
la pérdida de rendimiento y la logistica adicional.
Cuando el mercado C est3 alto, esos extras pesan,
pero cuando se mitiga, los compradores pueden
aspirar a mejorar la calidad salvaguardando sus
umbrales de precio minorista. Si los tostadores, de
forma simultdnea, destinan mas café de cosechas
anteriores a descafeinar para recuperar valor, y
optimizan el descafeinado de cosechas recientes
para satisfacer las crecientes expectativas, los
calendarios de las plantas de procesamiento
pueden congestionarse en ambas direcciones,
con los consecuentes retrasos.

“A medida que mas tostadores se alejan del
descafeinado procesado con cloruro de metileno,
la demanda de descafeinado procesado con agua,
EA y CC? esta aumentando”, afirma Stacey. “Creo
que la mejor manera de ser mds resistentes a
estos picos de demanda es centrarse en la compra
v la planificacion anticipada, en lugar de depender
de la disponibilidad inmediata”.

“Sé que los tostadores no suelen pensar
en establecer relaciones de compra con
sus descafeinadores como Ilo hacen con
otras relaciones de abastecimiento. Aungue
comprender de dénde proviene el café y qué
tienen en perspectiva puede ayudarlos a planificar
mejor sus compras. Comprender los cafés que
compran permite a los tostadores ofrecer cafés
mads trazables para compartir con sus clientes”.
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tradicionales

en lata,

Agua, café y vino en lata: la evolucion de lo clasico
hacia un consumo mas practico, sostenible y listo

para llevar.

En los dltimos afos es posible encontrar en el
mercado bebidas tradicionales como el agua, el
café o el vino envasadas en lata de aluminio. Tal
y como reflejan los analisis de mercado, lejos de
ser una novedad pasajera, se estd demostrando
que se trata de una tendencia que ha venido para
quedarse teniendo cada vez una mayor acogida
entre los consumidores.

El agua en lata cada vez suscita mas interés por
parte de los consumidores jovenes y segmentos
premium, lo que unido a la tendencia creciente
de los formatos sostenibles y “on-the-go’ lleva
a unas expectativas de crecimiento de este
mercado entorno al 11% entre 2024 y 2033. En el
caso del café frio en lata, se espera un crecimiento
aproximado del mercado global del 23% entre
los afios 2024 y 2032. Y en el caso del vino hay
proyecciones de crecimiento global del mercado
entorno al 11% de 2025 a 2030.

| Fuente: latasdebebidas.org |

¢Por qué la lata encaja tan bien
con lo tradicional?

Estos productos tradicionales han encontrado
en la lata de aluminio una solucién idénea de
envasado por diferentes motivos. EI aumento
del consumo de agua en lata se estd haciendo
mas visible en sectores como la hosteleria,
restaurantes, eventos, deportes y aerolineas
donde factores como la facilidad de su transporte
y almacenamiento, consumo por segmentos
premium o facilidad para su recogida y posterior
reciclado la convierten en una solucién sostenible
que, ademas, en los Ultimos afnos se ha visto
enriquecida con las variantes de agua con sabor.

El café frio en lata es un producto que esta
siendo foco de nuevos lanzamientos, tanto por
parte de marcas lideres en Europa, como por
marcas pequefnas que estan apostando por esta
tendencia para atraer a los consumidores que
buscan productos artesanales. El sabor suave
del café frio, su menor acidez y su potente efecto
estimulante, son las tres caracteristicas que mas
atraen para el consumo de este producto en lata.

Vino en lata: el formato que abre
nuevos canales y ocasiones

En cuanto al vino, merece una especial mencion
al tratarse de un producto de grandes exigencias
técnicas para su envasado en donde la lata de
aluminio ha demostrado estar perfectamente a la
altura, como alternativa viable al vidrio, tanto para
la preservacion de la calidad de esta bebida como
para el mantenimiento de su aroma y sahor . Si
a esto le anadimos la posibilidad que este nuevo
formato permite para un consumo al aire libre, en
momentos menos formales, se convierte, junto
con el agua y el café, en una tendencia imparable.
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Pascual emprende
una transformacion
estratégica

Evoluciona hacia una gestién descentralizada con
cinco companias auténomas para ganar agilidad, foco
y competitividad.

| Fuente: calidadpascual.com |

Empresa familiar referente en alimentacion
y bebidas, estéd reforzando la organizacién y
transformando su modelo de negocio para liderar
el futuro de la alimentacién. La compafiia, que
en 2029 cumplird 6 décadas, ha presentado ante
sus mas de 2.100 empleados un proyecto integral
con el que inicia una fase de transformacioén
estratégica.

El Proyecto Aura—en el que el equipo directivo,
junto a la segunda generacion familiar, lleva
trabajando mas de un ano— deja atras los ciclos
de cambio convencionales para adoptar una
estructura de ecosistema de empresas, disefiada
para responder con contundencia a un mercado
global radicalmente mas exigente.

Esta transformacién se asienta sobre cuatro
palancas criticas: una ambicién renovada, una
estrategia de creacion de valor tangible, un
liderazgo reforzado y una cultura corporativa de
alto desemperio.

La gran novedad de Pascual es el paso de una
gestion centralizada a un modelo de gestion
descentralizada. A partir de ahora, la compania
operard como un ecosistema donde cada unidad
de negocio funciona como una empresa auténoma
con direccién propia, bajo una gobernanza comdn.
César Vargas, hasta ahora director general de
negocios, pasa a ocupar el rol de CEO y sera
el principal motor de esta transformacion,
coordinando las cinco companias que han definido
su propia hoja de ruta:

Lacteos: Integracién total de las funciones
industrial y comercial para maximizar margenes y
valor de marca.

Hidratacion: El objetivo es trascender el agua
mineral hacia la hidratacion saludable, buscando
crecimiento mediante eficiencia, alianzas vy
adquisiciones.

Café (Horeca): Consolidacién del liderazgo
nacional y expansibn mediante integraciones
selectivas y excelencia operativa.

Internacional: | Escalabilidad en mercados de
alto potencial de la mano de socios locales
especializados.

Distribucion: Refuerzo del servicio al hostelero
mediante alianzas que amplien el portafolio y la
capacidad de ejecucion.

El nuevo modelo distingue claramente entre
la ejecucion operativa y la vision a largo plazo.
Tomas Pascual, como presidente, velard por
la gobernanza, la supervisidon estratégica y la
alineacién del mandato de la propiedad con la
gestién. Por su parte, César Vargas, como CEOQ,
liderara la agilidad operativa, permitiendo que cada
negocio innove, negocie y ajuste su portafolio con
autonomia y rapidez.

“La meta es claray ambiciosa: convertirnos en una
compafiia mds agil, mas digital, mas sostenible y
patrimonialmente mas valiosa, y hacerla con el
mejor equipo de profesionales’, afirma el nuevo
CEOQ, César Vargas.

“Pascual inicia hoy su etapa mas ambiciosa.
Inspirandonosenellegadode mipadre, que siempre
fue un inconformista y un visionario, activamos
este modelo de ecosistema descentralizado
para recuperar la agilidad y la valentia de nuestro
origen. César Vargas tiene toda nuestra confianza
vy colaboracion para garantizar que el propdsito y
los valores familiares sigan su curso, generando
valor en las préximas décadas”, aRade Tomas
Pascual, presidente de la compafiia.
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Galletas Gullon
sisue imparable
Y avanza un

La galletera palentina supera los 750 millones de
facturacion y los 2.300 puestos de trabajo

| Fuente: larazon.es |

La centenaria galletera palentina, Galletas Gullén,
sigue imparable y muestra una vez mas la solidez
de su modelo de negocio. Y es que la empresa ha
cerrado el afo 2025 alcanzando los 750 millones
de euros de facturacién, lo que supone un creci-
miento del 7,6 por ciento con respecto al afno ante-
rior.

Ademas, en el ambito laboral, ha llegado a los
2.300 puestos de trabajo, siendo buena parte de
ellos profesionales de la regidn, y espera llegar a
los cerca de 3.000 en 2030. Precisamente, la gal-
letera de la Montafia palencina ha sido reconocida
como una de las mejores empresas para trabajar
en Espana, consolidando su apuesta por el talento
local y el desarrollo econémico y social de la Mon-
tana Palentina.

"Estas cifras son el resultado de la combinacion
de eficiencia productiva, innovacion, internacio-
nalizacion y sostenibilidad, aspectos que se han
convertido ya en valores diferenciales para la gal-
letera de Aguilar de Campoo, es un espaldarazo a
nuestra estrategia", destaca Juan Miguel Martinez
Gabaldén, consejero delegado y director general
de Galletas Gullén, Asimismo, destaca también su
apuesta por la exportacidn, ya que el 45 por ciento
de la facturacién procede de los mas de 125 pai-
ses en los que Galletas Gull6n estéa presente, sien-
do Oriente Medio, Asia-Pacifico y el norte de Afri-
ca algunos de los mercados en los que la galletera
mas ha crecido este afio, y acercadndose cada vez
mas al objetivo de que en 2030 las exportaciones
superen las ventas nacionales.

Una de las claves del éxito de Galletas Gullén ha
vuelto a ser su apuesta por la innovacién, siendo
ademas sefa de identidad para la empresa, ya que
fue pionera en el lanzamiento la primera galleta
integral del mercado espafiol en 1979, la elabo-
rada con aceites vegetales en 1986 y cuenta con
una experiencia de 30 afios en el campo de las gal-
letas sin azlicares, seglin explica Gabaldon.

De hecho, se mantiene como lider

del sector galletero, con un 35 por

ciento de cuota, del segmento sin
azucar con un 60 por ciento, y del de
galletas ecolégicas y BIO con un 32%.

En sentido, en este 2026 estéa previsto que vayan
entrando en funcionamiento las cinco nuevas li-
neas de produccién para la fbrica de VIDA 2 y se
termine de ejecutar la inversién de 20 millones de
euros destinados a ampliar su capacidad logistica
y almacenamiento de materias primas y material
auxiliar.

“La historia de Galletas Gullon no se puede enten-
der sin una apuesta continua por la innovacion, un
compromiso que nos ha permitido dar respuesta
desde hace décadas a los diferentes gustos y ne-
cesidades de los consumidores. Continuamos in-
virtiendo en innovacion para tener la capacidad de
seguir respondiendo a las exigencias del mercado
en el futuro’, asegura, por su parte, Lourdes Gul-
16n, presidenta de Galletas Gullén.

Por otro lado, y como muestra de su apuesta por el
desarrollo sostenible, Galletas Gullén ha logrado
reducir un 17% su huella de carbono en los tres
Gltimos. De hecho, y gracias al trabajo realizado en
los Ultimos afios, la compania se ha clasificado en
la décima posicién del ranking MERCO ESG 2025
del sector alimentacion.

El director Corporativo de Galletas Gullén, David
Casaii, hace hincapié en los resultados relacio-
nados con el compromiso medioambiental de
la firma "y con los que estdn demostrando que
la solvencia y la solidez no estan refidas con un
modelo de produccion que respete al planeta y su
entorno”.

De hecho, Galletas Gullbn mantiene un fuerte
compromiso con su entorno, colaborando con
entidades sociales, culturales y deportivas con
el objetivo de colaborar en la transformacién de
Aguilar de Campoo y de la regién. En 2025, por
ejemplo, la galletera doné cerca de 19 toneladas
de sus productos a Bancos de Alimentos como los
de Palencia, Burgos, Cantabria o Valladolid, y ent-
idades sociales como Cruz Roja o Caritas.
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Actualice su gestidn de Vending, cambie a...

A

Frit Ravich
incorpora a

- Mds posibilidades

® ® ® - Mayor nivel de gestion
Crl Stlna C O dlna - Operativas automatizadas
- Mejora la rentabilidad laboral
- Acceda a las ultimas tecnologias
- Entorno gréfico mas amigable

- Nuevo hardware asociado

SOLICITE INFORMACION

Procede de Pascual, compania en la que ha trabajado e-mail: computer@computer-informatica.com
durante IOS ﬁltimos 14 aﬁos web: www.computer-informatica.com

Frit Ravich ha incorporado a Cristina Codina como

directora de Marketing. Con motivo de este nom-
bramiento, Codina ha sefialado que inicia esta eta-
pa “con mucha ilusion”y que afronta “un afio de

retos y aventuras” dentro de la organizacion. Mineralizacién

muy débil

La directiva cuenta con una dilatada trayectoria
profesional vinculada al marketing y la gestién de
marcas en gran consumo. Antes de su llegada a - i
Frit Ravich, desarroll6 su carrera durante 14 anos D ¥ 2 =
en Pascual, donde ocupd diferentes responsabili- ~ |- r m o A A
dades, entre ellas las de brand manager de Leche Ny — :

Pascual, marketing manager de Lacteos y busi-
ness unit director. \*

Con anterioridad, trabajé en Johnson & Johnson,
desempeniando funciones de product manager en
distintas divisiones del negocio de gran consumo
para el mercado ibérico.

En el &mbito académico, es licenciada en Adminis-
traciény Direccion de Empresas por la Universidad
Auténoma de Barcelona y diplomada en Ciencias
Empresariales por la Universidad Pompeu Fabra.

CONSULTORES

| Fuente: revistainforetail.com | . .
ASESORIA JURIDICA EMPR ESARIAL

C/ Ramiro Il, 6 oficina 28003 Madrid
Tel. 91 591 98 78 - rmartin@euroconsultores.es
www.euroconsultores.es



https://www.computer-informatica.com/
https://gullon.es/
http://euroconsultores.es/
https://www.calidadpascual.com/
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bierno

ba el 11
de Accion de
omia Circular,

con 105 medidas
para fomentar la
circularidad en

Espana

Las 105 medidas del Plan, que

involucran a 12 ministerios y mas de

40 unidades directivas, estan orientadas
a cumplir los objetivos de la Estrategia
Espanola de Economia Circular 2030.

El Consejo de Ministros, a propuesta del Ministerio
para la Transicion Ecoldgica y el Reto Demografico
(MITECO), ha aprobado el Il Plan de Accién de Eco-
nomia Circular (PAEC) que, con una inversion total
estimada de 1.884,89 millones de euros y 105 me-
didas, pone en marcha la Administracion General
del Estado (AGE) para acelerar el despliegue de un
modelo econémico circular y descarbonizado.

Las 105 medidas del Plan, que implica a 12 minis-
terios y mas de 40 unidades directivas, buscan al-
canzar los objetivos establecidos en la Estrategia
Espafola de Economia Circular para el afio 2030
y son el resultado de la integracién de iniciativas
propuestas por el Consejo Asesor de Economia
Circular (CAEC) —instrumento de colaboracién
plblico-privada que reline a ministerios, asocia-
ciones sectoriales, sindicatos, ONG, organizacio-
nes de personas consumidoras y el d&mbito aca-
démico—, asi como de las aportaciones recibidas
durante el proceso de participacién plblica.

Las acciones planteadas por la AGE se estructuran
conforme a los ejes y lineas estratégicas definidos
en la Estrategia Espafiola de Economia Circular, y
que ya se aplicaron en el | Plan de Accién. En este
sentido, las medidas se articulan en torno a cinco
ejes de actuacidn y tres lineas transversales.

EJES DE ACTUACION

El primer eje, centrado en la produccioén, persigue
promover el ecodisefiio y el redisefio de procesos
y productos para reducir los impactos ambienta-
les sobre el clima, la biodiversidad y la contamina-
cién. Se busca optimizar el uso de recursos natu-
rales no renovables, fomentar la prevencidn tanto
en la extraccién de recursos como en la generaci-
6n de residuos, promover la durabilidad y la repa-
rabilidad de los productos, incentivar la incorpora-

cién de materias primas secundarias y minimizar
la presencia de sustancias nocivas, con el objetivo
de facilitar su reciclabilidad y avanzar hacia mo-
delos productivos mas sostenibles y eficientes.

En el ambito del consumo, el Plan pretende re-
ducir la huella ecolégica mediante el impulso
de pautas de consumo mas responsables, ale-
jadas del modelo lineal de extraer-producir-
consumir-tirar. Este cambio permitird un uso

mas sostenible de los recursos, acorde con
los limites ambientales del planeta. En este
proceso, resulta fundamental tanto el papel
de las personas consumidoras como el de las
Administraciones Plblicas, especialmente a

través de la compra publica ecoldgica.
En cuanto a la gestion de residuos, al igu-
al que en el | Plan de Accién, se persigue
aplicar de manera efectiva el principio
de jerarquia de los residuos, priorizando
la prevencion (reduccion), la reparacidn,
la preparacidon para la reutilizacion vy, fi-
nalmente, el reciclaje, con el fin de
mantener el valor de los mate-
riales el mayor tiempo posi-
ble dentro de la economia.
Ademas, por primera vez,
el Plan incorpora una di-
mensién internacional y de
cooperacién para el desar-
rollo, orientada a promover
la economia circular y una
gestién de residuos que prote-
ja la salud de las personas y de
los ecosistemas desde una per-

spectiva global.

En relaciéon con las materias primas
secundarias, el objetivo es garantizar la pro-
teccién del medio ambiente y de la salud humana
mediante la reduccion de la extracciony el uso de
recursos naturales no renovables, al reincorporar
al ciclo productivo materiales contenidos en los
residuos. Estas medidas contribuyen, ademas, a
reforzar la competitividad empresarial, la autono-
mia estratégica reduciendo nuestra dependencia
frente a proveedores de terceros paises y la segu-
ridad industrial de Espana.

El eje de reutilizacién y depuracion del agua busca
fomentar un uso eficiente del recurso hidrico que
permita conciliar la proteccién de la calidad y |a
cantidad de las masas de agua y sus ecosistemas
con un aprovechamiento sostenible e innovador.
Como novedad, el 1l Plan de Accién incorpora un
conjunto de medidas transversales adicionales,
estructuradas en cuatro dimensiones:
Gobernanza, con actuaciones dirigidas a reforzar
la Comisidn Interministerial de Economia Circular
y el Consejo Asesor.
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Transicién Justa, al considerar la economia circular
como una oportunidad para la creacién de nuevos
empleos y la transformacién de los existentes.
Reto Demografico, como uno de los grandes de-
safios estructurales a los que debe responder el
nuevo modelo de desarrollo.

Género, con el fin de asegurar un impacto positivo
desde esta perspectiva, dado que la implantacién
de la economia circular mejora la proteccién de
la salud y las condiciones laborales, beneficiando
especialmente a las mujeres.

LINEAS DE ACTUACION

Entre las lineas transversales de investigacién, in-
novacién y competitividad, destacan el impulso al
desarrollo y la aplicacién cde nuevos conocimien-
tos y tecnologias para promover la innovacién en
procesos, materiales, productos, servicios y mo-
delos de negocio orientados al uso eficiente de las
materias primas, el ecodisefio, la reparacion vy el
reciclaje. Asimismo, se fomenta la colaboracién
plblico-privada, la formacion de personal investi-
gador y de I+D+i, y la inversidon empresarial en este
dmbito.

La linea de participacién y sensibilizacién incluye
actuaciones destinadas a reforzar la implicacién
de los agentes econémicos y sociales, con el obje-
tivo de concienciar sobre el insostenible impacto
del modelo econémico lineal actual en los retos
ambientales, econdémicos, sociales y tecnoldgi-
cos, asi como sobre la necesidad de generalizar
los principios de la economia circular, incluida la
jerarquia de los residuos.

Por Ultimo, la linea de empleo y formacién tiene
como finalidad promover la creacién de nuevos
puestos de trabajo y la mejora de los ya existen-
tes en el marco de la economia circular mediante
la educacion.

Como muestra del compromiso con la transparen-
cia y la participacién, el 1l Plan de Accién de Eco-
nomia Circular fue sometido a un procedimiento
de informacion puablica que ha permitido enrique-
cer el documento con las aportaciones de la so-
ciedad y de entidades no integradas en el Consejo
Asesor. En total, 79 alegantes presentaron 1.441
alegaciones al borrador del Plan.

| Fuente: packnet.es |

IMPULSO A LA ECONOMIA
CIRCULAR

El impulso a la economia circular desempefia un
papel clave en la consecucién de los objetivos del
Plan de Recuperacién, Transformacién y Resilien-
cia (PRTR), dado su potencial de aplicacién en to-
dos los sectores productivos y a lo largo de todo
el ciclo de produccién y consumo. Se trata de una
oportunidad para reforzar la competitividad de la
industria espafiola, crear empleo de calidad, au-
mentar la autonomia estratégica y promover una
sociedad ma&s consciente de los impactos am-
bientales del actual modelo lineal de produccién
y consumo, y mas comprometida con la sosteni-
bilidad.

El transito hacia una economia circular constituye
una necesidad ambiental urgente, pero también
una oportunidad econémica para Espafa. La im-
plementacién exitosa de este Plan requerira el
esfuerzo conjunto y la colaboracién de todos los
sectores de la sociedad, desde las Administra-
ciones PUblicas hasta el sector privado, el tercer
sector y las personas consumidoras. Espafna de-
muestra asi su disposicién a seguir liderando la
transicion ecoldgica hacia un futuro mas circular
y sostenible.

icado el Real
eto que fija
el Salario Minimo

Interprofesional

para 2026

Nueva cuantia del salario minimo con efectos desde enero.

El Real Decreto 126/2026, de 18 de febrero, ha sido
publicado en el Boletin Oficial del Estado (BOE) y
establece las nuevas cuantias del Salario Minimo
Interprofesional (SMI) para el afio 2026, con efec-
tos desde el 1 de enero de 2026.

La norma fija un incremento del 3,1 % respecto
al SMI de 2025 y ubica la retribucién minima en
1.221 € al mes en 14 pagas, que equivale a 17.094
€ brutos anuales, y 40,70 € diarios para jornada
completa.

El decreto, aprobado por el Gohierno y publicado
en el BOE el 19 de febrero, responde al mandato
legal de fijar anualmente esta cuantia en cumpli-
miento del Estatuto de los Trabajadores.

Estas nuevas cantidades deben aplicarse desde el
inicio del afio en la retribucién de trabajadores y
trabajadoras, asegurando una remuneracién mini-
ma suficiente y equitativa para quienes perciben
este salario base.
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Aneda refuerza la
cooperacion con
Venditalia 2026

La edicion de Rimini marcara el futuro de la distribucion
automatica: innovacion, tecnologia y nuevos modelos de

consumo

Del 6 al 8 de mayo de 2026, Venditalia celebrara en
Centro Expo de Rimini una edicién especialmente
relevante, marcada por su fuerte proyeccién
internacional y su apuesta por la evolucién del
sector. Con mas de la mitad del espacio expositivo
ya reservado y un 419% de participacion extranjera,
el evento confirma su creciente alcance global.

La feria reunird a mas de 300 marcas en 30.000
m2 distribuidos en 8 pabellones, ofreciendo una
visién integral de toda la cadena de valor de la
distribucién automatica. El programa incluira
conferencias y talleres —varios de ellos en
inglés— centrados en las principales tendencias,
innovaciones tecnolégicas y desarrollos
estratégicos del mercado.

Uno de los grandes hitos serad el lanzamiento
mundial de SmartLink, el nuevo protocolo de
comunicacién impulsado por la European Vending
& Coffee Service Association (EVA), disefiado
para optimizar la interoperabilidad entre maquinas
expendedoras, sistemas de pago y software de
gestion.

Bajo el lema “Piensa en automatico”, la edicién
2026 pondra el foco en los nuevos modelos de
consumo, con soluciones que amplian el vending
hacia entornos no tradicionales y categorias
no alimentarias. Ademds, se incorporard un
4rea especifica para start-ups y tecnologias
emergentes, fomentando la innovacién y el
emprendimiento.

Un nuevo capitulo junto a
Italian Exhibition Group

La edicién 2026 marca el inicio de la colaboracién
entre Venditalia y el Italian Exhibition Group (IEG).
Esta alianza combina la experiencia sectorial
de Venditalia con la capacidad organizativa
y la red internacional de IEG, reforzando el
posicionamiento global del evento y ampliando
sus oportunidades de crecimiento.

Cifras destacadas de
la edicion 2024

® 300 expositores de 30 paises.
® 33% de participacion internacional.
@ 15.000 visitantes profesionales (+89%).

@ Visitantes procedentes de 100 paises.

Sectores representados.

Los asistentes encontraran una oferta completa
que abarca:

® Tecnologia de vending: maquinas, telemetria,
pagos digitales, componentes y software.

® Bebidas calientes: café, capsulas, ingredientes y
sistemas especializados.

® Alimentacién y bebidas: snacks, bebidas,
productos frescos y soluciones listas para
consumir.

® Accesorios y componentes: consumibles,
repuestos, higiene y mantenimiento.

® Servicios profesionales: logistica, packaging,
plataformas digitales y consultoria.

® Tiendas automatizadas: soluciones 24/7,
taquillas inteligentes y sistemas de venta
auténoma.

Nueva sede:
Centro Expo de Rimini

Por primera vez, la feria se celebrara en el recinto
ferial de Rimini, una eleccién estratégica que
respalda su expansién internacional. El espacio
ofrece:

® Mayor accesibilidad nacional e internacional.

® Amplia disponibilidad hotelera y costes compe-
titivos.

® Infraestructura moderna y eficiente.

® Seis pabellones (B y D, zona este) dedicados al
evento.

Como llegar
El recinto estd perfectamente conectado:
® En avion: Aeropuerto Internacional de Bolonia (a

60 minutos, con servicio de lanzadera).

® En tren: Estacidn Rimini Fiera (alta velocidad,
frente a la entrada SUR) con conexiones directas
a Florencia (2h), Milan (2h30) y Roma (3h30).

® En coche: Autopista Al4 (salidas Rimini Sud y
Rimini Nord).

® Aparcamiento: 11.000 plazas proximas a las
entradas.

® Ubicacion: Via Emilia 155 (entrada SUR).

A 10 minutos del centro y la costa, con amplia
oferta hotelera y transporte publico directo.

Venditalia 2026 se consolida asi como
el punto de encuentro imprescindible
para quienes buscan liderar la
transformacion del vending a nivel
internacional.

Ventajas exclusivas para los
asociados de Aneda

Una alianza que marca la diferencia

La colaboracién con las asociaciones
nacionales (NA) refuerza de manera decisiva
la proyeccién internacional del evento vy
multiplica el impacto de sus miembros,
elevando su posicionamiento, visibilidad vy
capacidad de generar negocio en el principal
punto de encuentro del sector.

En este marco, los miembros de ANEDA
cuentan con un estatus preferente en
Venditalia, que les permite participar en
condiciones especialmente ventajosas vy
acceder a servicios y entornos exclusivos
disefiados para potenciar su presencia y sus
oportunidades estratégicas.

Pertenecer a ANEDA no es solo formar
parte de una asociacion: es disponer de
una plataforma de impulso internacional,
con reconocimiento institucional y acceso
prioritario a un ecosistema global de
innovacién, networking y crecimiento.

Formar parte de laasociaciénno solo fortalece
la representacion institucional del sector,
sino que también ofrece oportunidacdes
estratégicas en el principal escaparate
internacional de la distribucién automatica.

Contacta con nosotros en
comercial@aneda.org
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Internacional

presenta el plan
de formacion 2026
reservado para
sus miembros

El Plan, desarrollado por Confida Servizi en funcién de

las necesidades expresadas por las empresas miembros,
combina seminarios web gratuitos y clases magistrales

presenciales con un alto valor formativo.

CONFIDA presenta el Plan de Formacién 2026,
disefiado para apoyar a las empresas de venta
expendedora en el desarrollo de habilidades
estratégicas para la gestién y el crecimiento
empresarial.

CLASE MAGISTRAL EN
PRESENCIA

Se planifican seis Masterclasses, ofrecidas
a los miembros bajo condiciones acordadas,
dedicadas a los pilares de la actividad empresarial:
Inteligencia Artificial y tecnologias digitales;
Comunicacién; Control de gestién y finanzas;
Marketing.

SEMINARIOS

El Plan incluye ocho seminarios web gratuitos.
El camino comienza con un seminario web sobre
bienestar corporativo el 25 de febrero y continda
en marzo con tres seminarios dedicados a la
Sostenibilidad y el ESG. Los otros seminarios web
trataran sobre Ventas, Marketing y Redes Sociales.

El calendario completo, los detalles de los cursos
y los formularios de inscripcién estan disponibles
aqui: https://www.confida.com/formazione/

MAY, 6—8

++4++ 48
+444

EXPO CENTRE

+444
+444
+44

THINK
AU TOMATIC

VENDITALIA

The Vending Expo

Promoted by

ITALIAN EXHIBITION GROUP venditalia.com

Providing the future Associai


https://www.confida.com/formazione/
https://www.venditalia.com/en
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Calendario de
ferias y eventos

Vending, horeca y food service (2026-2027)

2026 (enero-mayo)

FECHA EVENTO

15-17 ene VENDISTE
Estambul - Centro de Exposiciones (Turquia) - en.vendistexpo.com
20-30 ene GULFOOD
Dubai - WTC + Expo City (EAU) - gulfood.com
2-4 feb H&T: Salon de Innovacion en Hosteleria (FYCMA)
Malaga - FYCMA (Esparia) - fycma.com
7-11 feb INTERGASTRA
Stuttgart - Messe Stuttgart (Alemania) - messe-stuttgart.de
9-11 feb HORECA Baleares Mallorca v
Mallorca - Velodrom llles Balears (Espana) - horecabaleares.com
16-18 feb HIP
Madrid - IFEMA (Espafia) - expohip.com
4-6 mar HORECA Baleares Ibiza
Ibiza - FECOEV (Espaia) - horecabaleares.com
10-11 mar The CAMA Show
Toronto - ICC (Canadd) - vending-cama.com
13-17 mar INTERNORGA
Hamburgo - Feria de Hamburgo (Alemania) - internorga.com
17-19 mar HORECA Baleares Menorca
Mahon - Recinto Ferial (Espana) - horecabaleares.com
17-19 mar ENADA Primavera
Rimini - Rimini Expo Centre (ltalia) - en.enada.it
23-26 mar ALIMENTARIA & HOSTELCO
Barcelona - Gran Via (Espana) - hostelco.com
25 mar VENDEX Midlands
Milton Keynes - Estadio MK (Reino Unido) - vend-ex.com
9-11 abr Asia Vending & Smart Retail Expo
Guangzhou - Poly World Trade Center (China) - asiavendingexpo.com
13-16 abr Salon de Gourmets
Madrid - IFEMA (Espafa) - gourmets.net
21-24 abr FHA Food & Hospitality Asia
Singapur - Singapore Expo (Singapur) - feriasalimentarias.com
22-24 abr The NAMA Show
Los Angeles, CA (EE.UU.) - thenamashow.org
6-8 may VENDITALIA
Rimini - Rimini Expo Centre (ltalia) - venditalia.com
11-14 may TUTTOFOOD
Milan - Fiera Milano (Rho) (ltalia) - tuttofood.it
14-17 may The London Coffee Festival

Londres - Truman Brewery (Reino Unido) - londoncoffeefestival.com

2026 (septiembre-diciembre)

FECHA EVENTO

10-12 sep
14-15 sep
6-8 oct
20-23 oct
2-4 nov
2-5 nov
11 nov
18-19 nov

7-9 dic

ASEAN Vending Machine & Self-Service Expo
Kuala Lumpur - MITEC (Malasia) - vendasean.com

Auténtica Premium Food
Sevilla - FIBES (Espafa) - autenticapremium.com

TIS - Tourist Innovation Summit
Sevilla - FIBES (Espafia) - tisglobalsummit.com

IBERHORECA
Sancti Petri, Chiclana (Espana) - iberhoreca.com

Gastronomic Forum Barcelona
Barcelona - Gran Via (Espana) - gastronomicforumbarcelona.com

EquipHotel Paris
Paris (Francia) - equiphotel.com

VENDEX North
Doncaster - Hipoédromo (Reino Unido) - vend-ex.com

NAMA CTW
Austin, Texas (EE.UU.) - namactw.org

Host Arabia
Riad - Riyadh Front (Arabia Saudita) - hostarabia.com.sa

2027

FECHA EVENTO

21-25 ene

11-13 feb

18 feb

23-26 feb

22-28 oct

SIRHA Lyon
Lyon - EuroExpo (Francia) - sirha-lyon.com

The NAFEM Show
Orlando, FL - OCCC (EE.UU.) - thenafemshow.org

Anuga Select Ibérica
Madrid - IFEMA (Espafa) - ifema.es

Anuga FoodTec
Colonia - Koelnmesse (Alemania) - anugafoodtec.com

HOSTMILANO
Milan - Fiera Milano (Rho) (ltalia) - host.fieramilano.it


https://en.vendistexpo.com/
www.gulfood.com
https://fycma.com/evento/ht-salon-de-innovacion-en-hosteleria/
https://www.messe-stuttgart.de/intergastra/en/
https://horecabaleares.com/horeca-mallorca-2026/
https://www.expohip.com/
https://vending-cama.com/events/upcoming-events/cama-show-2026/overview
https://www.internorga.com/en/
https://horecabaleares.com/horeca-mallorca-2026/
https://en.enada.it/
https://www.hostelco.com/
https://www.vend-ex.com/
http://www.asiavendingexpo.com/
https://www.feriasalimentarias.com/
https://thenamashow.org/
https://www.venditalia.com/en
https://www.tuttofood.it/en/
https://www.londoncoffeefestival.com/
https://www.vendasean.com/
https://www.autenticapremium.com/
https://www.tisglobalsummit.com/
https://www.iberhoreca.com/es/
https://www.gastronomicforumbarcelona.com/
https://www.equiphotel.com/en-gb.html
https://www.vend-ex.com/vendex-north-2026/
https://namactw.org/
https://hostarabia.com.sa/en/
https://www.sirha-lyon.com/en
https://www.thenafemshow.org/
https://www.ifema.es/anuga-select-iberica
https://www.anugafoodtec.com/
https://host.fieramilano.it/en/

ara cualquier

MOMENTO

palmera choco 80 gr

Carig Choco 7Sgr

bal KL

INNOVACION
CONTINUA

La Radiosa es una maquina de café
sUper-automética premium con detalles
cromados y refinados. Ofrece electrénica
avanzada, una pantalla tactil de 10" para
personalizar iconos de bebidas, colores
y mucho més. Con Wi-Fi, Bluetooth y 3G
incorporada, garantiza una conectividad
de primer nivel.

Su sistema EvoMilk permite una
emulsion de la leche, incluso fria, que
realza su cremosidad.

La Radiosa también disponible en
version DualMilk.

GAGGIA

MILANO



https://solandecabras.es/
https://www.fritravich.com/
https://www.haribo.com/es-es
https://www.evocagroup.com/en
https://sandwichlm.com/
https://eravending.es/
https://www.bimbo.es/
https://cupernican.com/
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@ www.vendis360.com

Maquinas Vending Sin Frio+ Locker

Descubre nuestras

NOVEDADES

NOVEDADIES
NOVEDADES

TECMA 660 SF 22" TECMA 660 SF 5" +27S
TOUCH +27S LOCKER LOCKER

debes formar
parte de la T

aromas y sensaciones.

efB O BWT

water + more

Wmfw et Vendo

;Somos tu asociacion!

¢AUN no conoces las ventajas que tienen nuestros Hazte socio... lo agradeceras
asociados?

Queremos seguir

iConocelas aqui! sreeiEade 7 o Somos SandenVendo

Contacta en: comercial@aneda.org oY conseguir una mayor
Proyectos con intereses en comiin, aprendizaje, representatnfldad ante
formacioén, colaboracién, articular y fortalecer el 1 o t t o 1
sector... representar y defender los intereses de as 1nstituciones y a
todos sus asociados. Esa es nuestra razon de ser. Q8 Q £
administracion.
ANEDA continla trabajando para dotar de mas
servicios y ventajas a todos los socios.
EL AGUA ES UN INGREDIENTE INDISPENSABLE
EN LA PREPARACION DE CUALQUIER BEBIDA,
Y EN BWT LO SABEMOS:
- AGUA DE CALIDAD, SEGURA E HIGIENICA
- TRATAMIENTOS ESPECIFICOS
- CONOCIMIENTO EXHAUSTIVO DE LOS
ANEDA EQUIPOS Y PROCESOS

- AMPLIA EXPERIENCIA Y UN SERVICIO
INMEJORABLE

Proyecto Carbono Neutral

DESCUBRE NUESTRAS INICIATIVAS ECOLOGICAS

N\
r’ SogeNsy, \
BRE NUFL;?,;,A

PR DE
CTo:! Os /

SandenVendo Spain Sucursal en Espaiia
&WT— W'l"”\-ﬂ”\/@& +34 93474 15 55 | info@sandenvendo.es | www.sandenvendo.es

ath aplicaciones técnicas hidréulicas, s.l. - 661 558 777 - david.gasull@water-and-more.es



https://aneda.org/wp-content/uploads/2019/09/beneficios-socios.pdf
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Certificado de

NOTICIAS calidad
AQS

(9

ANEDA

Garantia de calidad:
aqui las empresas que ya
forman parte del estandar

El Consejo
Regulador

Avances en la hoja de ruta para impulsar el certificado AQS

El Consejo Regulador del AQS-Aneda Con este impulso, el Consejo Regulador
Quality System- ha celebrado una reunién continla avanzando en la consolidacion
de trabajo en la que se analizaron las de una herramienta estratégica para el
principales prioridades que se llevaradn a sector, basada en la mejora continua y el
cabo en los proximos meses para reforzar compromiso de las empresas implicadas.

el desarrollo e implantacion del certificado. El nuevo Consejo Regulador del AQS,
presidido por Susana Lorenzo trabaja
Durante la sesibn se revisaron para reforzar el valor del certificado,

las lineas estratégicas ya iniciadas
y se concretaron los trabajos
técnicos pendientes, estableciendo
un calendario de actuaciones y
responsabilidades para garantizar el
avance coordinado del proyecto. El
objetivo es consolidar el certificado
como una referencia de calidad y
profesionalizacién dentro del sector.

Asimismo, se abordd la planificacién de
las proximas reuniones institucionales
previstasparalapresentacién oficial del
certificado ante organismos publicos,
entidades representativas y otros
actores clave. Estas acciones buscan
reforzar su visibilidad, reconocimiento
y respaldo institucional.

subrayando ademas la importancia de

que las empresas cuenten con este
sello como garantia de profesionalidad,
transparencia y compromiso con los
mas altos estandares del sector.
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itamos a nuestro
ociado Sanven
Restauracion
Automatica

Un placer desplazarnos a Salamanca para conocer
sus instalaciones y compartir una jornada de
trabajo muy enriquecedora.

La directora general de ANEDA, Yolanda Carabante,
se trasladdé a Salamanca para visitar a nuestro
asociado, donde pudo conocer de primera mano
su actividad diaria, intercambiar impresiones y
reforzar los lazos de colaboracion.

Siempre es positivo visitar a nuestros socios:
escuchar sus inquietudes, analizar juntos la
situacion del sector y avanzar de manera alineada
ante losretos que se presentan. El contacto directo
nos permite fortalecer relaciones y construir una
vision compartida.

Durante la visita, la directora general mantuvo
también un encuentro con el presidente de la
asociacion, Juan Luis Hernandez, director de
Sanven, con quien pudo debatir sobre la situacion
actual y abordar los préximos pasos que marcaran
el futuro de la actividad asociativa.

Queremos agradecer especialmente la cordialidad
y el caluroso recibimiento de todo el equipo: Juan
Luis Hernandez, Rubén Pereira, Alberto Pérez,
Daniel Chamorro y Lorena Martin.

Gracias por vuestra hospitalidad,
por el tiempo compartido y
enhorabuena por unas instalaciones
que reflejan vuestro compromiso y
profesionalidad.

Seguimos avanzando
juntos para fortalecer el
sector.
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Fallece José Fuertes,

A los 89 anos, deja un legado decisivo en la
modernizacion del sector porcino espanol y
en el crecimiento de ElIPozo y Cefusa.

Grupo Fuertes-EIPozo Alimentacién lamenta
profundamente comunicar el fallecimiento de su
consejero delegado, José Fuertes.

José Fuertes ha fallecido en la madrugada de
hoy, a los 89 afios de edad, y estuvo trabajando
hasta el dia de ayer con la misma dedicacién que
lo caracterizé durante toda su vida. La capilla
ardiente estard instalada en el Tanatorio de
Alhama de Murcia y la misa funeral por su eterno
descanso se celebrard mafiana en la Iglesia de San
Lazaro, a las 11 horas.

José Fuertes ha ejercido como consejero
delegado de la compaiiia desde su fundacién en
1954. Natural de Alhama de Murcia, estaba casado
y era padre de cinco hijos y abuelo de nueve
nietos. Fue una figura de referencia en el sector
ganadero tanto a nivel regional como nacional.
Fuertes destacd por su decisiva contribuciéon a
la modernizacién y mejora del sector porcino
espafiol a través de EIPozo Alimentacidn, asi como
al impulso y crecimiento de la empresa ganadera
Cefusa, compafiia lider del sector e integrada en
Grupo Fuertes.

A lo largo de su trayectoria profesional, fue vice-
presidente de Ibermutuamur, vocal en diversas
entidades financieras y administrador solidario
de empresas industriales. Asimismo, desarrol-
|6 distintas funciones en el &mbito inmobiliario y
desempeRié labores de asesoramiento, gestién y
direccion de empresas pertenecientes al holding.
Junto a sus hermanos Tomas y Juana Fuertes, fue
nombrado Hijo Predilecto de Alhama de Murcia en
2015, su localidad natal, donde en 1935, su padre,
Antonio Fuertes, fundd una charcuteria en la Plaza
'El Pozo Concejil'. Con el paso de los afios, se con-
vertirfa en una de las empresas lideres del sector
alimentario en Espanfia.

José Fuertes era una persona cercana, que se
distinguia por su sencillez, gran amigo de sus
amigos, apasionado de las cosas bien hechas y
trabajador infatigable, amante de su familia y
con un gran interés por aprender cosas nuevas
cada dia. Mantenia un fuerte vinculo afectivo
con Alhama de Murcia, su localidad natal, donde
participaba activamente de las fiestas y la vida
cotidiana del pueblo.

Desde ANEDA expresamos nuestro mas sentido pésame por el fallecimiento de
José Fuertes y trasladamos todo nuestro apoyo y afecto a su familia y equipo.

VENDING HORECA =
g‘fﬁfmfﬂ_f&( @ DEsDE / SINCE 1979
S et
S Simat 2
(X X ]

[) INSTANT HOT&COLD SOLUBLE SOLUTIONS

Queremos ser tu fabrica de solubles
simatsolubles.com

PREPARADOS ALIMENTICIOS SIMAT, S.L
simatsolubles.com - info@simat.es
T.434937712311 - M. +34 626 638 036

SMART
KIOSK

V2V Factory

VENDING AL SERVICIO DEL USUARIO

Gracias a la tecnologia de V2V Factory y Hug-Witschi, el
Smart Kiosk retine bajo un mismo dispositivo todas las
funciones de la restauracién colectiva desatendida. Este
innovador kiosko permite integrar diferentes puntos de venta
completamente distintos, haciendo mas cémoda y eficiente la
experiencia del usuario.

Asi, en un mismo proceso, el usuario puede acceder a la venta
del café y otros productos como bebidas o snacks que ofrecen
las neveras inteligentes. El resultado es un aumento en las
ventas gracias a la ampliacién de la gama de productos y a la
agilizacién del proceso de compra.

La conectividad de las maquinas a un sistema centralizado
permite ofrecer servicios de valor anadido como la gestién de
ventas, descuentos y bonificaciones desde el Cloud, ademas de
permitir realizar el inventario o monitorizar su estado en
tiempo real. Ademas, el Smart Kiosk posibilita la carga de saldo
online en la tarjeta de empleado. Todo esto con sistemas
integrados de pago mediante tarjeta bancaria, mévil o chip.

Nuevas chocolutinas



https://risi.es/es/
https://www.lacasa.es/
https://simatsolubles.com/
https://v2vfactory.tech/
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Institucionales

ANEDA refuerza su
accion institucional
ante el nuevo Real
Decreto

Presencia activa en el proceso normativo.

Tras la apertura del periodo
de consulta publica del
Proyecto de Real Decreto
sobre alimentacion
saludable en hospitales y
centros sociosanitarios,
ANEDA activo de forma
inmediata una hoja de
ruta especifica para
articular una respuesta
so6lida, técnicamente
fundamentada y
plenamente alineada con
la realidad operativa del
sector del vending.

Desde el primer momento, la asociaciéon ha
asumido un papel proactivo y coordinado,
canalizando las inquietudes de las empresas
asociadasy trasladandolas al ambito institucional.

Al cierre de esta edicién, el documento de
alegaciones elaborado por el departamento
juridico ya habia sido presentado formalmente
en el marco de la consulta publica, recogiendo
tanto el andlisis técnico de la norma como
las aportaciones del sector, con el objetivo de
contribuir constructivamente a la mejora del
texto.

Paralelamente, ANEDA ha intensificado su
agenda institucional para defender el contenido
de dichas alegaciones en los distintos niveles de
interlocucidn politica y técnica. En este contexto,
ya se ha celebrado una reunién de trabajo con
representantes de AESAN y con el secretario
general de Consumo, Andrés Barragan, donde la
directora general de Aneda, Yolanda Carabante,
trasladd de manera directa la posicion del sector
y se profundiz6 en aquellos aspectos del proyecto
normativo que pueden tener un mayor impacto
en la viabilidad econdmica y operativa de las
empresas.

Asimismo, la asociacién ha solicitado la
constitucién de una mesa de trabajo especifica
que permita abordar el desarrollo normativo desde
el didlogo técnico, la colaboracion y el anélisis
basado en datos. Esta propuesta busca garantizar
que la futura regulacion sea proporcionada, viable
y compatible con la prestacion de un servicio de
calidad en hospitales y centros sociosanitarios,
preservando al mismo tiempo la sostenibilidad
empresarial.

Todas estas actuaciones
responden a una estrategia
integral de defensa y
representacion, que
refuerza el papel de
ANEDA como interlocutor
legitimo y responsable
ante la Administracion.
La asociaciéon continua
trabajando para proteger
los intereses de sus
empresas asociadas,
aportar seguridad juridica
al sector y contribuir a

la construccion de un
marco regulatorio estable,
equilibrado y orientado al
crecimiento sostenible.



YolandaCarabante
Nota adhesiva
PONLO MAS RESALTADO O EN RECUADRO O IGUAL QUE EN OTRA HOJA

YolandaCarabante
Nota adhesiva
DALE UN INTRO
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Galicia aprueba
su nueva Ley de

proteccion de menores

El sector del vending queda pendiente del
desarrollo reglamentario que defina su

aplicacion practica.

El pasado 7 de enero se publicé en el Diario Oficial
de Galicia la Ley 6/2025, de 23 de diciembre, de
proteccion de la salud de las personas menores
y prevencién de las conductas adictivas, que ya
se encuentra en vigor tras haber transcurrido el
plazo previsto desde su publicacién.

Esta norma establece un marco regulatorio amplio
en materia de alcohol, tabaco, cannabis, bebidas
energéticas y otras conductas potencialmente
adictivas, con incidencia directa en los distintos
canales de venta, entre ellos el vending.

Durante su tramitacién parlamentaria, ANEDA
desarrolld una intensa labor de interlocucién
institucional con el objetivo de defender los
intereses del sector. En los primeros borradores
del texto se contemplaban restricciones que
podian afectar de manera muy significativa
a la actividad de las maquinas expendedoras.
Finalmente, el texto aprobado no incorpora una
prohibicién expresa del canal vending como tal,
lo que evita un impacto mas gravoso para las
empresas operadoras.

En relacion con las bhebidas energéticas, la Ley
establece la prohibicién de su venta y suministro
a personas menores de edad, equiparandolas en
este &mbito a otros productos como el alcohol y el
tabaco desde la perspectiva de la protecciéon de la
salud de los menores. Se trata de una prohibicion
general por razén de edad que afecta a todas las
modalidades de comercializacion.

Conviene subrayar que la Ley no contiene una re-
gulacién especifica sobre maquinas expendedo-
ras ni establece expresamente un régimen con-
creto para el vending en relacién con las bebidas
energéticas. Tampoco detalla los mecanismos
técnicos de control aplicables a la venta automa-
tizada. En consecuencia, cualquier posibilidad de
comercializacién a personas mayores de edad
mediante sistemas tecnolbgicos de verificacidon
dependera de lo que determine el correspondien-
te desarrollo reglamentario.

Serd precisamente el reglamento el
que deba concretar los requisitos
técnicos exigibles, las condiciones
de instalacion, los sistemas
de verificacién de edad y los
procedimientos de control aplicables
a las maquinas expendedoras.
Este desarrollo serd determinante
para definir con claridad el marco
operativo del sector en Galicia.

ANEDA continda realizando un
seguimiento juridico y técnico del
desarrollo reglamentarioy mantiene
el didlogo con la Xunta de Galicia con
el fin de garantizar una aplicacién
proporcionada, técnicamente viable
y coherente con la realidad del canal
automatico. Asimismo, informara
puntualmente a sus asociados de
cualquier novedad relevante.

100%

INGREDIENTES
NATURALES

MAKING
VENDING

DISTRIBUIMOS LOS MEJORES
PRODUCTOS PARA TI

2

Méquinas Productos de Recambios y
vending calidad servicio técnico

Sistiaga L
@ www.sistiagalasa.com @ @sistiagalasavg @SistiagalasaVG m Ven:irzzg(a;rofp?SL

Automated

TransActions

Una gama completa de soluciones
tecnoldgicas eficientes que ayudan a
las empresas operadoras a mejorar su
gestion e incrementar su rentabilidad.

Las soluciones mas avanzadas
al servicio de nuestros clientes:

v’ Gestion de efectivo  v"Smart Vending

- Telemetria
v Pagos Cashless

. v Micromarkets
v’ Pagos con tarjeta

de crédito v’ Smart coolers

v’ Proyectos
Personalizados

www.automated-transactions.es
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Huhtamalki
conmemora su
50 aniversario
y celebra cinco
decadas

La compania celebra cinco décadas de
crecimiento, innovacion y compromiso
sostenible desde sus origenes en Villarreal.

Huhtamaki ha celebrado
su 50 aniversario, un hito
que marca cinco décadas
de evolucion industrial
desde su fundacién en
1976, cuando la familia
Pallarés puso en marcha
en Villarreal, Castellon una
pequena empresa dedicada
a la fabricacion de vasos de
papel y plastico.

Huhtamaki

Desde aquel proyecto familiar hasta convertirse
en una compafiia industrial consolidada, integrada
en el grupo Huhtamaki, con casi 500 empleados,
presencia internacional y una facturacion superior
a los 100 millones de euros en Esparia, la empresa
ha construido una trayectoria basada en la capa-
cidad de adaptacién y la innovacién constante.

A lo largo de estas cinco décadas, Huhtamaki ha
sabido anticiparse a los cambios del mercado y
responder a los retos del sector del packaging,
reforzando su apuesta por la calidad, la eficiencia
productiva y la sostenibilidad. Estos valores, junto
con la inversién continua en tecnologia y talento,
han sido claves para consolidar su posicién en un
entorno industrial cada vez més exigente.

El 50 aniversario supone también una oportunidad
para reconocer el legado de quienes impulsaron
el proyecto original y el papel fundamental de las
personas que han contribuido al crecimiento de la
organizacion desde entonces. Bajo el lema “Cons-
truyendo futuro”, la compafiia ha iniciado en 2026
un programa de acciones conmemorativas para
poner en valor su historia y reforzar su compro-
miso con el desarrollo responsable y a largo plazo.

Con la mirada puesta en los préximos afios, Huh-
tamaki afronta esta nueva etapa con el objetivo
de seguir desarrollando soluciones de packaging
innovadoras y sostenibles, alineadas con las ne-
cesidades del mercado y de sus clientes, conven-
cida de que la calidad, el compromiso y la visién de
futuro seguirdn marcando su camino.



YolandaCarabante
Nota adhesiva
ENCUADRALO O REMARCALO MEJOR
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I.a dolce vita
cn una taza

CAPRIMO lleva mas de 30 anos conquistando
corazones y paladares con capuchinos, cafés,
tés, bebidas de cacao y soluciones lacteas

y no lacteas. Excelente funcionalidad en la
maquina con un sabor delicioso.

Mas cappuccino, per favore

Ofrecemos capuchinos de diferentes sabores.
Los sabores populares incluyen:

= El capuchino Caprimo Noisette: bebida llena de
cremosidad y sabor a nuez.

= El capuchino Caprimo Caramel: explosion de dul-
ce y cremoso sabor a caramelo.

= El capuchino Caprimo Vanille: dulce con sabor
lacteo y cremoso.

= El capuchino Caprimo Irish: explosién de café e
intenso sabor a whisky.

VAN HOUTEN

Desde 1828, Van Houten ha estado a la vanguar-
dia del chocolate. En el siglo XIX, Van Houten fue
a cargo de muchas innovaciones importantes en
la industria chocolatera. Hoy, estamos listos para
revolucionar tu vending.

VH Selection, bebida de cacao en polvo, es una de
las bebidas de chocolate caliente favoritas de los
clientes de las maquinas expendedoras. Con su 16
% de cacao, ofrece un cuerpo intenso a cacao y un
rico sabor a chocolate: una auténtica delicia para
los amantes del chocolate.

VH10 es una bebida de cacao para las maquinas
expendedoras que ofrece una experiencia suave
con sabor a leche y una ligera espuma. Una opcidn
perfecta para cualquier amante del chocolate.
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La familia
Teika vibra
junto al

Valencia
Basket

El Vending a
tu Medida

El pasado 25 de enero fue un dia muy emocionante
para la familia Teika. Mas de 400 personas, entre
ellas parte del equipo de Teika junto a sus familias y
jugadoras de algunos de nuestros clubes, disfrutaron
juntos del partido Valencia Basket- Kutxabank Araski
en el Roig Arena. ;Menudo ambientazo!

Fue apasionante compartir este partido patrocina-
do por Teika en un espacio tan espectacular como
el nuevo estadio Roig Arena, y disfrutar tanto del
talento de nuestras jugadoras de Basket, como de
una aficién que nunca se cansa de animar.

Teika se sum©é a animar desde el primer momento,
con camisetas “taronjas” disefiadas para la oca-
sion y aplaudidores con la imagen de las jugado-
ras, a la vez que se proyectaba el video que he-
mos lanzado esta temporada, que pone el valor la
importancia de visualizar a deportistas referentes.
ilncluso con mdsica gracias a la xaranga Teika!

Y el calor y el apoyo que brindamos desde las gra-
das dio resultado, el conjunto taronja gané por un
amplio resultado 90-61 a las visitantes, y lo cele-
bramos a lo grande.

La mafiana termind con una comida también en
familia, en la que pudimos seguir disfrutando del
compaiierismo y de las salas que ofrece el nuevo
estadio, que sin duda se ha convertido en uno de
los espacios de moda en Valencia.

Sin duda, esta jornada ha sido un ejemplo més del
compromiso que todas las personas que forma-
mos Teika mostramos con nuestra campaiia Jue-
gan ellas, ganamos todos.



YolandaCarabante
Nota adhesiva
AQUI VA UN PUNTO Y DESPUES DE TEIKA DOS PUNSTO O  LA RAYA

YolandaCarabante
Nota adhesiva
NO ME HAS HECHO NI CASO CON EL WORD QUE TE ENVIÉ DE LA NOTICIA CARLA..NO ENTIENDO 
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Nuevo envase
de Fruta +

Este nuevo formato mantiene
la misma receta, calidad y
sabor de siempre, incorporando
un envase mas practico y
comodo para el consumidor. El
tapon facilita la apertura y el
cierre, permitiendo un consumo
mas flexible y adaptado a las
nuevas ocasiones de uso.

Incorpora tapdn y responde a nuestro objetivo de ¢ -
guir mejorando la experiencia de consumo.

Noticias
de empresa

AGILY

Elsecreto de tu éxito, hoy y manana

Con Agily, eres duefio del cambio.

@ BianchiVending

DESIGN

-touch

Transforma tus maquinas expendedoras con nuestras pantallas tactiles HMI, donde el disefio
innovador y la tecnologia de vanguardia se fusionan.

Optimiza la interaccion con el usuario y el rendimiento de la gestion, dando nueva vida a las
maquinas expendedoras de generaciones anteriores.

Elige innovacion, eficiencia y versatilidad para llevar tu vending hacia el futuro.

e -an d

VENDING AHEA®®



https://www.bianchivending.com/es/
https://www.n-andgroup.com/
https://ilstant.net/
YolandaCarabante
Nota adhesiva
ESO QUEDA MAL AHI...PONLO DEBAJO BOTELLA Y CON ASTERISCO O ALGO
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“No aceptamos

tenga
que ser malo”

Luis Miguel Hernandez, CEO de HT Vending, resume la
filosofia que ha impulsado el crecimiento sostenido de
la compaiiia.

Tras consolidar su presencia en Madrid y
experimentar un notable crecimiento en Toledo en
poco mas de un ano, la empresa da ahora un paso
estratégico en su expansion nacional

HT Vending no solo redefine el concepto de vending

corporativo, sino que desafia un prejuicio historico del
sector, apostando por calidad, experiencia y servicio
como pilares de su modelo de negocio.

HT Vending es una empresa especializada en ofre-
cer un servicio integral de vending, con méquinas
de café, snacks y bebidas frias, principalmente
en empresas y organismos publicos. Al frente se
encuentra Luis Miguel Hernandez, CEO y firme
defensor de una idea clara: el vending puede —y
debe— ser sinénimo de calidad. Con una apues-
ta decidida por materias primas de alto nivel, tec-
nologia avanzada y una gestién agil y cercana al
cliente, HT Vending trabaja para ‘“culturizar” el
sector y desmontar viejos prejuicios. Su objetivo
es hacer compatible rapidez y calidad, demos-
trando que una buena experiencia en taza de café
también es posible en el vending.

Esa pregunta resume los prejuicios que todavia
existen y que nosotros combatimos dia tras dia.

Llevo muchos afios en el sector del vending y des-
de el primer dia lo tuve claro: si el café de maquina
tenia mala fama, no era por casualidad. Venia de
experiencias reales de los consumidores. Y eso, le-
jos de resignarme, me motivé.

Durante afios, como reaccidén a la mala fama del
vending, se popularizaron las cdpsulas, presenta-
das como una alternativa “premium”. Sin embar-
go, en muchos casos suponen un retroceso en
calidad real de producto. Al menos el café tradi-
cional de maquina, aunque fuera béasico, era café
en grano, que conserva mejor sus propiedades, se
muele en el momento y permite un control mucho
mas preciso de la receta.

“Nuestro objetivo es hacer compatible rapidez y
calidad, también en el vending” “Nuestro objetivo
es hacer compatible rapidez y calidad, tamhbién en
el vending”.

Todo empieza con una decisién: no aceptar que el
café de maquina tenga que ser malo. A partir de
ahf solo habfa un camino posible: cambiar radical-
mente el producto y apoyarnos en la mejor tec-
nologia.

Por un lado, apostamos por materias primas de
maxima calidad. Por otro, por equipamiento avan-
zado que nos permitiera ser precisos, constantes
y exigentes. Ademés, hacemos un seguimiento
muy riguroso del punto de oxidacién del café a
través del know how propio, y ajustamos la can-
tidad que introducimos en las tolvas en funcién
del consumo real de cada cliente. Esto garantiza
frescura continua.

Trabajamos con café 100% arabica natural y he-
mos sustituido los preparados ldcteos tradiciona-
les por leche desnatada 1009, con o sin lactosa.
Puede parecer un detalle menor, pero transforma
por completo el resultado en taza.

Nuestra apuesta se llama “La Octava Maravilla”,
un café tostado en exclusiva para nosotros: aro-
matico, intenso y con matices achocolatados. Pro-
viene de pequenos productores de Nicaragua, con
una produccidn limitada y de altisima calidad.
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Al supervisar todo el proceso, garantizamos una
calidad constante, taza tras taza. Y lo hacemos
con una idea clara: para nosotros, calidad y sos-
tenibilidad no son caminos separados, sino dos
avances que van de la mano.

Después de consolidarnos en Madrid, el salto en
Toledo en tan poco tiempo se explica por una
combinacién muy simple de decir y muy exigente
de hacer: humildad, trabajo y excelencia.

Lo primero ha sido conocer a fondo al cliente:
entender sus hahitos de consumo, ajustar con
precision las frecuencias de reposicién y disefiar
surtidos personalizados para cada punto. Para log-
rarlo, nos apoyamos en tecnologia, maquinaria y
sistemas de pago de Ultima generacidn, y en una
herramienta clave: la telemetria, que hoy ya es una
realidad y nos aporta informacién en tiempo real
para tomar decisiones rapidas y acertadas.

También hemos decidido implantar un sistema se-
rio, auditable y exigente. Trabajamos desde hace
afios con I1SO 9001 (calidad) e 1ISO 14001 (medio
ambiente), y recientemente hemos incorporado
la 1ISO 22000 (seguridad alimentaria). Porque para
nosotros la calidad no se promete: se demuestra.

Nuestro objetivo es crecer a nivel nacional y, para
ello, hemos decidido comenzar por Barcelona, en
la cual hemos tenido una gran acogida y valoraci-
6n de nuestro café.

El feedback méas habitual es muy claro: la gente
percibe el café como un producto de excelente
calidad y lo valora como una parte importante de
la experiencia, no como un “extra” mas.

De hecho, la acogida de “La Octava Maravilla” ha
sido tan positiva que ya estamos trabajando para
ofrecerlo también a particulares. En breve estara
disponible a la venta en grandes plataformas de
distribucion.

El vending estd en un proceso de continua inno-
vacién: magquinas mas modernas, eficientes y me-
nos contaminantes, con la vista puesta en mini-
mizar el tan preocupante cambio climético.

Como en todos los mercados en expansion, sur-
gen nuevas tendencias de consumo, como pue-
den ser el micro vending o las neveras inteligen-
tes, y como tal, nuevas oportunidades de negocio
y crecimiento.

Precisamente estas Navidades he tenido la opor-
tunidad de viajar a Indonesia, donde se cultiva el
que, para mi, es el mejor café del mundo: Kopi Lu-
wak. Se elabora a partir de granos ingeridos por la
civeta —un pequefio animal llamado luwak— que,
durante la digestién, provoca una fermentacién
natural que transforma el perfil de sabor.

Ma3s alla de la anécdota, esta experiencia refuerza
una idea que tengo muy clara: quiero que nuestros
clientes aprendan a reconocer y disfrutar la mejor
experiencia en taza. Llevo afos “culturizando” el
mercado del café en el vending y me ilusiona se-
guir haciéndolo durante muchos afios mas.

Al igual que el luwak, nosotros también valora-
mos cada grano de café.

Tu # 1 en
recambios
originales

Tenemos la mayor cantidad de recambios en stock en
todo el mundo, jy solo estamos calentando motores!
Contamos con mas recambios originales que nunca,
listos para ser enviados el mismo dia.

Nuestro equipo especializado es muy competente y esta
listo para atenderte en 20 idiomas, para que consigas lo
que necesitas, cuando lo necesitas.

DesCubre
nuestras solucCiones

=1 REPA

WWww.repagroup.com A Parts Town unlimited Company

REGRESA A CLASE CON

Experiencia, Especializacion y Formacion son Factores Clave en el sector
del Vending

Nuestros cursos abarcan todas las funciones dentro de una empresa operadora, desde el gestor de rutas, el
supervisor o el técnico hasta los mandos intermedios o la direccién general de la compafiia.

PRECIOS ESPECIALES PARA
SOCIOS DE ANEDA

_Enlos ultimos afios, TPC NetGrup ha
impartido més de 250 cursos a mas de
1000 alumnos tanto en formato
presencial como online.
TODA NUESTRA
OFERTA
FORMATIVA EN
UN CLIK



https://muxunav.com/
https://www.gev-online.com/es/inicio
https://www.tpcnetgrup.com/
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Grupo Evoca:
Norman Rafael
es el nuevo

Evoca Group ha anunciado el nombramiento
de Norman Rafael como su nuevo Director Ejecutivo,
con efecto a partir del 5 de febrero de 2026

Jochen Fabritius dimite como CEO y, una vez com-
pletadas las aprobaciones corporativas necesa-
rias, asumird el cargo de Presidente del Grupo. La
transiciéon forma parte del plan de sucesién pre-
sentado el 31 de marzo de 2025. En los dltimos
meses, Norman Rafael ha participado activamen-
te en la gestién operativa y en las principales deci-
siones estratégicas, asegurando la continuidad en
el liderazgo de la empresa.

Durante su etapa como CEO, Jochen Fabritius
acompand al Grupo Evoca en una fase de fuerte
transformacién, contribuyendo a la mejora del
rendimiento operativo y preparando al Grupo para
los retos futuros. La Junta expresé su agradeci-
miento por su liderazgo y por garantizar una en-
trega eficaz y sin contratiempos.

Norman Rafael, anteriormente Director de Opera-
ciones, cuenta con una sélida experiencia operati-
va y un profundo conocimiento de la estrategia del
Grupo. En su nuevo cargo, liderard Evoca con un
enfoque en el crecimiento, la excelencia operativa
y la continuidad del camino estratégico empren-
dido.

Comentando sobre la entrega, Jochen Fabritius
dijo: "Estoy orgulloso de los logros de Evoca a lo
largo de los afios y agradecido por la contribucion
de nuestros equipos. Como presidente, seguiré
apoyando al Grupo y trabajando con Norman en la
proxima fase de desarrollo.”

A su vez, Norman Rafael dijo: "Es un honor tomar
la direccion del Grupo Evoca. Junto con nuestros
equipos, clientes y socios, seguiremos avanzando
en nuestra estrategia, asegurando solidez, conti-
nuidad y valor sostenible para todos los interesa-
dos, con nuestros clientes siempre en el centro de
nuestras decisiones."
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Mica, la primera
marca espanola

La cervecera burgalesa da un giro a su modelo
de negocio tras mas de diez ainos y 50 premios
internacionales para liderar el segmento sin
alcohol, en plena transformacion de los habitos
de consumo en nuestro pais.

La categoria NoLow (cervezas 0,0 y sin
alcohol) representa ya el 14% del total
comercializado y crece a ritmos del
% anual, con previsiones del 7% para
los préximos anos.

En un mercado cervecero donde la mayoria de las
marcas ofrecen versiones sin alcohol como exten-
sién de linea, Cerveza Mica da un giro a su modelo
de negocio y se posiciona como la primera marca
espafiola que se reinventa para poner foco exclu-
sivo en la categoria SIN.

Con esta apuesta, la marca de cerveza burgalesa
responde a una tendencia imparable en el merca-
do: los consumidores, sobre todo los mas jovenes,
buscan seguir disfrutando sin recurrir al exceso,
cuidando su alimentacién y moderando el consu-
mo de alcohol.

“Somos la primera marca esparola que se reinven-
ta completamente para apostar 100% por la cer-
veza SIN porque creemos en el disfrute sin limites
de sabor y la frescura de una buena cerveza’, afir-
ma Juan Cereijo, CEO y fundador de Cerveza Mica.
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La marca, que en apenas diez afios ha cosecha-
do mas de 50 premios internacionales, inicia asi
una transformacién estratégica que refuerza su
compromiso con la innovacién y la coherencia en-
tre producto, propdsito y posicionamiento.

Un mercado en crecimiento

La categoria NoLow (cervezas 0,0 y sin alco-
hol) representa ya el 14% del total comercializa-
doy crece a ritmos del 4% anual, con previsiones
del 7% para los préximos anos.

En este contexto, Mica aspira a alcanzar una cuota
de mercado, a medio plazo, del 1% en 2030y un
volumen estimado de 4 millones de litros, y a cor-
to plazo prevé una facturacién superior al millén
de euros este mismo afiio.

En este contexto, Mica aspira a
alcanzar una cuota de mercado, a
medio plazo, del 1% en 2030 y un
volumen estimado de 4 millones
de litros, y a corto plazo prevé una

facturacion superior al millén de euros
este mismo ano.

Una experiencia
sensorial Unica

Mica es mucho mas que una cerveza sin alcohol,
es una experiencia completa, sin gluten y baja en
calorfas. Gracias a un proceso de fermentacion
controlada y la seleccién de ingredientes natu-
rales, se logra un perfil organoléptico diferencial:
cuerpo, aroma, textura y sabor que rivalizan con
las mejores cervezas tradicionales.

Ademas, la marca introduce un concepto inno-
vador de Perfect Serve en Espafia, con una copa
nucleada disefiada para potenciar aromas y man-
tener la frescura.

“Se trata de una cerveza SIN con unas condicio-
nes organolépticas unicas, fruto de su proceso de
elaboracion, que se ven atin mas potenciadas al
servirse en copa nucleada. Este tipo de copa favo-
rece la generacion constante de burbujas, mejora
la liberacion de aromas y contribuye a una espuma
mds estable, reduciendo asi la oxidacion de la cer-
veza’, apunta Cereijo.

La primera referencia, Mica Tradicién, es una cer-
veza tostada estilo Amber Ale. En los préximos
meses se sumaran nuevas variedades: Mica In-
tensa (IPA) y Mica Natural (Pilsen). Todas ellas sin
alcohol, sin gluten, sin filtrar y bajas en calorias.

Una marca de
cerveza diferente

“Mica es la cerveza SIN con mdas sabor y mas li-
bertad que nunca porque el objetivo de la marca
es hacer las mejores cervezas para que se puedan
disfrutar SIN limitaciones”, anade Cereijo.

En definitiva, la marca de cerveza burgalesa con-
solida su compromiso con el hienestar de los con-
sumidores, su apuesta por lo local y la sostenibhili-
dad con ingredientes 1009% naturales, gracias a un
proceso innovador que conserva los matices del
cereal y el lGpulo para conseguir unas cervezas
SIN (nicas en el mercado.

VISITA SU WEB

Empresas certificadas
con el AQS


https://www.calidadpascual.com/
https://www.calidadpascual.com/
https://www.carretilla.info/
https://www.madridfasmachine.es/
https://www.brita.es/?gad_source=1&gclid=CjwKCAjw6c63BhAiEiwAF0EH1JN8oFncpHpa_fmKqRV1X1P7RSj4cIbdbGGzZGLny2_N0mR4yYTtdBoCuMIQAvD_BwE&gclsrc=aw.ds
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El Pozo
Alimentacion,
nuevo
patrocinador

La marca mas elegida por los hogares
espailoles acompailara a La Roja hasta 2030

El Pozo Alimentacion serd patrocinador oficial de
la Selecci6n Espaiiola de Fiithol (masculina y fe-
menina) hasta 2030, y apoyara a los equipos en
todas las competiciones oficiales que ambas se-
lecciones disputen en el periodo del patrocinio. La
primera de ellas seréa el proximo Mundial masculi-
no de 2026, que se celebrarad en Estados Unidos,
México y Canada.

El acuerdo entre ambas organizaciones se ha fir-
mado hoy entre El Pozo Alimentacién y la Real
Federaci6n Espafiola de Fiitbol (RFEF) en las ins-
talaciones de la compafia, en Alhama de Murcia.
Esta alianza refuerza el compromiso de El Pozo
con el deporte espafiol y los valores que represen-
ta, y permitird a la marca, la mas elegida por los
hogares espafoles, conectar con millones de afi-
cionados a través de uno de los grandes ejes de-
portivos del pais como es La Roja. Ademas, junto
a una entidad como la RFEF, comparte una misma
vision basada en el esfuerzo, el trabajo en equipo
y la excelencia.

A través de esta colaboracién, El Pozo apoyara a
la RFEF y a la Seleccién Espaiiola en su labor de
promocién del deporte. La marca estara presente
en diferentes acciones promocionales junto a los
jugadores de la Seleccién Espanola, tanto mascu-
lina como femenina, y desarrollara activaciones y
campanas especiales con presencia en medios off
line y en el entorno digital. Ademas, promocionara
el patrocinio con la rotulacidon en la flota de trailers
de la compania que circulan por el territorio nacio-
nal y por todo el continente europeo.

“Este patrocinio supone un impulso para El Pozo y
tendrd un protagonismo especial en nuestras ac-
ciones durante los proximos afnos. Se trata de una
gran oportunidad para reforzar el compromiso
gue tenemos con el deporte y transmitir los valo-
res que forman parte de nuestra cultura corporati-
va’, coincidieron los directivos de El Pozo Alimen-
tacién, Rafael Fuertes y Juan Antonio Canovas.

Para el presidente de la RFEF, Rafael Louzan, El
Pozo pasa a formar parte de la familia del fitbol,
llevando la ‘Marca Espana’ al resto de mundo, algo
que esta en la esencia de la Federacién. “Hoy se
unen tres nimeros 1, nuestras selecciones nacio-
nales, que ocupan este puesto en el ranking FIFA,
en un momento historico, y una empresa que tam-
bién se sitia en esta posicion”, afirmo.

El director de Desarrollo de Negocio de la RFEF, Ra-
moén Plaza, detalld que “pocas marcas represen-
tan tan bien la conexion entre el deporte, los ho-
gares esparioles y los valores de la ‘Marca Espafia’
como El Pozo, y su union con la Seleccion refuerza
nuestro objetivo de seguir fortaleciendo el vinculo
con todos los aficionados”.

VISITA SU WEB

Directivos de la RFEF y de El Pozo Alimentacion, durante la presentacion del acuerdo entre amhbas organizaciones.
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https://www.elpozo.com/
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"La revista de tu asociacion”

ANEDA
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Wepg ANEDA

iSeguimos con la nueva campana!
#LaParadojaDelVending

Comparte, difunde y ayudaras a reforzar y
dignificar la imagen del canal.

inyY @ ©

@Anedavending

S U S C R i B E T E ANEDA no se responsabiliza de

recibe [a revista cada mes: la veracidad y contenido de las
y ) noticias de empresa, ni articulos

|>,,(| comercial@aneda.org procedentes de otras fuentes.
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Cifras y volumenes

Compainias han

participado en
este estudio

Crecimiento

— 31,32%

Respecto al
trimestre
anterior

—4.738 —

MAaquinas han
sido vendidas en
este trimestre

PORTUGAL

Decrecimiento
—9,87%
Respecto al

mismo trimestre
del 2024

Crecimiento

— 11,14% —

respecto al
mismo trimestre
del 2024

Se adjunta en los datos del 4° tr, el acumulado por trimestres
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