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presenta: 

caffé MATIC 
"ELMASDIFICILTODAVIA" 

•MAS LIGERA (3 Kgs.) 
•MAS PEQUEÑA (50x54x38 cm) 
• MAS RÁPIDA (prepara el café en 15") 
• MAS PRACTICA (niveles de agua y 

café visibles). 
. MAS CÓMODA (Depósito de agua 

recargable sin moverle del sitio). 
• MAS FÁCIL de regular la dosificación 

para café largo ó corto. 
y además... 

¡MAS BARATA! 
A ^ 

t29.: 
P.V.P. (IVA incluido) 33.040 

¿COMO FUNCIONA CAFFÉ MATIC? 

Se llena el depósito de agua y de café, y para los próximos 30 cafés, 
no hay más que pulsar un botón para tener en 15" un estupendo café. 
Solo consume corriente los 15" que tarda en elaborar un café. 

realice su pedido por teléfono 

^obG^xí 
93 - 726.62.55. 

¿a^fVXXoJbm^.^T.a. C/ MORATIN, 40-50.06206 SABADELL (BARCELONA) 



1 giECW»';'--y/iSBV1Ct?^a I EDITORIAL 

PORTADA: 
Las estaciones de servicio como un espacio clave 
en el desarrollo del vending 

FE EN EL PASADO, 
ESPERANZA EN EL FUTURO 

Lamentamos tenerque comenzar estas páginas mencionando el fallecimiento del 
que ha sido considerado el gran iniciador de ANEDA en España, Don Manuel 
Sanmartín Salvador; quien fundó la Asociación Nacional Española de Distribuidores 
Automáticos en 1981 junto a David Blasco Vázquez de Máquinas Automáticas Blasco, 
Vincenzo Mezzatesta de Damsa y Javier San Juan Uilat© de Cantimatlc. Sanmartín 
era, a su muerte. Consejero Delegado y Vicepresidente de Sematic, asi como 
Presidente de Honor de ANEDA. 

Gran amigo de los que de una u otra manera compartieron su carrera profesional, 
Manuel Sanmartín deja el vending en el momento de mayor auge, en el despegue que 
los nuevos tiempos están dando a la venta automática. En un número especial de la 
revista Minutos Tratecnia para el Vending, al que hacemos referencia en la sección de 
Biblioteca, sus amigos y compañeros de trabajo hacen memoria de los años 
compartidos. 

El mejor homenaje que podemos tributar al Sr. Manuel Sanmartín desde nuestra 
posición de medio de comunicación es incentivar y promocionar la industria del 
vending, elaborando una revista técnica dedicada a ocupar el espacio que le 
corresponde en el mundo de la venta automática, y que hasta ahora nadie ocupaba. 

Mundo Vending en su número O salió lleno de esperanzas y, como no, con algo de 
temor por su aceptación, sin embargo la acogida ha sido correcta y ahora contamos 
con el apoyo y la colaboración del sector. Un sector emprendedor, profesional y joven 
que se encuentra en pleno ascenso y que cuenta ahora con unas páginas dispuestas 
adariosaconocer y servir de soporte incondicional. Queremos agradecer la confianza 
que han depositado en nosotros y hacer público el reconocimiento de que sólo con la 
colaboración de ustedes podremos servir eficazmente, como vehículo de comunica­
ción e impulsadores de sus objetivos. 

En nuestra incursión por el sector pretendemos abarcar desde la tecnoiogía más 
avanzada en cambiadores de monedas hasta los pequeños detalles de decoración en 
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las máquinas o las nuevas ¡deas de emplazamientos. Lo cierto es que es una meta 
diticil, pero que nos atrae. Hada ella vamos, tiacia el íuturo: la venta automatizada 
total. 

El Incremento de empresas y personas que se inician o se expanden dentro del 
sector es notable en esta época, que podríamos llamar de arranque definitivo. Ha 
crecido y sigue creciendo el llamado vending clásico que lo identificamos con las 
máquinas de bebidas calientes y frías y el "otro" vending que incluye la venta de 
cualquier artículo a cambio de unas monedas: libros, videos, regalos, cassettes, 
snacks, productos higiénicos y todo lo que el mercado pida o necesite. Esto es lo que 
están realizando varias empresas que se inician con buen pie en este mundo del 
vending. 
El auge en el sector se palpa además en la serle de ferias y salones en las que 
encontramos apartados del vending. En este ejemplar presentamos Expo E.S., por 
su celebración reciente. Y en este mismo año encontramos muestras de venta 
automática en FER, Feria Española del Recreativo, S.i.U.O. Muestra Internacional de 
Equipos de Oficina ydeProcesamientodeDatosyunadedicadaexclusivamenteaesta 
industria: EXPOVENDING, que se convertira'en el 1er. Salón Monográfico Interna­
cional de la Industria del Vending en España. Este serie de encuentros estimula las 
ideas, refuerza la competencia y da aconocer los últimos adelantos, de ahí lairemenda 
importancia que tienen. Todas estas ocasiones serán seguidas por nosotros para 
hacerlas llegar a nuestros lectores. 
En esta ocasión, y queremos que en las próximas, recorremos muchos de los temas 
que a todos nos interesan, por supuesto que las sugerencias que deseen hacernos al 
respecto serán bien recibidas y estudiadas en nuestra redacción y llevadas a cabo. 
Porque tenemos la intención de avanzar al lado de ustedes y de sus empresas e 
impulsarlas cada día más. Sólo hace falta lanzarse tras un objetivo, nosotros estamos 
en eso. 

"El gran secreto de la obra del hombre 
es un prodigioso esfuerzo, 
cotidiano y obstinado." 
Albert Camus (1913 -1960) 
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HABLANDO DE VENDING 

L acreación de Mundo Vending nos 
tía llevado a intercambiar opinio­
nes con muchos profesionales 

del sector a fin de que nos dieran una 
pautalantoenlasituaciónenEspañade 
las empresas relacionadas con la venta a 
través de máquinas expendedoras auto­
máticas así como de la línea general que 
tenia que llevar nuestra revista como 
medio de promoción del vending. 

Consideramos que es importante dar 
a conocer estas opiniones que podrían 
dar ideas atodo el sectoren pro de la di­
vulgación del vending, es por eso que en 
éste y, esporádicamente, en los siguien­
tes números de Mundo Vending hace­
mos una recopilación de las opiniones de 
diferentes profesionales relacionados 
con este campo. 

En este primer coloquio participaron 
Luis Manene de NRI, empresa que se 
dedica 

a la fabricación de monederos para 
máquinas automáticas; Ramón Jovani 
de Arfyc-Money Money, fabricantes y 
comercializadoresen máquinas automá­
ticas que hace poco tiempo incursiona-
ron en el mundo del vending con la 
fabricación de máquinas expendedoras 
de tickets y distribución de máquinas de 
bebidas básicamente. 

También estuvieron presentes Joan 
Font de Simat, empresa proveedora de 
café y leche para máquinas de bebidas 
calientes y Víctor Portóles, representan­
te de Open, firma organizadora de Expo-
vending, evento que se llevará a cabo 
próximamente en Sevilla. 

Estos cuatro profesionales del sector 
coinciden en que, en España, el vending 
no se ha dado a conocer ni se ha explo­
tado como en la mayoría de los países 
europeos. 

Existe una concentración impresio­
nante, tanto a nivel de fabricantes o dis­
tribuidores como de proveedores y ope­
radores en máquinas de café, tabaco y 
bebidas frías. En casos aislados hay 
quién se ha aventurado a introducir otro 
tipo de máquinas o producios pero a un 
nivel muy inferior al que el mercado 
podría aceptar. 

"Los árboles no les dejan ver el bos­
que. . ." 

Las empresas españolas del vending, 
sobre lodo en el sector de operadores, 
"no trabajan en base a publicidad o pro­
moción sino que se introducen en las 
empresas que no tienen máquinas ex­
pendedoras a través de los comités o 
similares y ésto está bien, pero los árbo­
les no les dejan ver el bosque" nos dice 
Joan Fonlde Slmat. 

Porotraparte. hasta ahora no existe un 
plan de captar nuevos mercados, las 
empresas se aseguran introduciéndose 
en los sectores que ya funcionan (taba­
co, bebidas frías o calientes y snacks) y 
se concentran en quitar clientes a las 
empresas de lacompetencia. Este factor 
llega a tales extremos que incluso gran­
des empresas estatales que tienen la 
capacidad para realizar los estudios de 
mercado necesarios e incursionar en 
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LUIS Manene y Joan Foni 

nuevos campos, se limitan a entrar en 
eslejuegodeexplotarel mismo mercado 
que los demás e intentar captar los mis­
mos clientes, 

". . . publicidad gratis y directa en 
puntos de venta innumerables." 

Otro de ios aspectos que ha frenado el 
desarrollo del vending en España es que 
la inmensa mayoría de las grandes fir­
mas españolas, incluso multinacionales, 
con productos de marca plenamente 
vendibles a través de un sistema ven­
ding, no han decidido aún su utilización. 

Realmente, los responsables de mar-
keting. no han valorado su rentabilidad 
como "full service" o simplemente alqui­
lando máquinas expendedoras automá­
ticas con reclamos de marca en su dise­
ño. 

Pudiera ser que tampocoquieran com­
plicarse la vida introduciéndose en un 
medio para ellos desconocido, cuando, 
por otra parte, consiguen alcanzar los 

crecimientos y penetraciones de merca­
do presupuestados." - comenta Luis 
Manene y continúa - "Hasta ahora no me 
hetopadocon nadie que piense en expío-
lar un nuevo mercado en el vending y se 
le ocurra considerar que estaría hacien­
do una publicidad gratis y directa en unos 
puntosde venta que pueden ser innume­
rables". 

A pesarde estos problemas, el "boom" 
del vending en España es inminente, sin 
embargo, también es inminente que este 
"boom" no puede retrasarse más tiempo 
ya que el Iwlercado Común lo tenemos a 
la vuelta de la esquina y esto significa la 
entrada de empresas extranjeras en 
perjuicio de fabricantes, operadores, 
proveedores y distribuidores nacionales 
si éstos no se encuentran debidamente 
preparados e introducidos en el sector. 
Luis Manene, Antonio Font y Ramón 
Jovani están de acuerdo en que el factor 
tecnológico es el más fácil de solucionar 
porque en última instancia la maquinaria 
puede importarse. 
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El problema grave se centra en los es­
tudios de mercado, sistemas o redes de 
distribución adecuados, educación al 
cliente y medios de promoción. 

En definitiva, la clave eslá en saber 
vender el vending y sus posibilidades y 
esta es tarea de lodos los profesionales 
relacionados con el sector; fabricantes, 
distribuidores, proveedores, operado­
res, asociaciones y medios de difusión 
especializados en el tema. 

"Una propuesta a tas grandes empre­
sas para fabricar máquinas para vender 
sus productos" 

En el coloquio, ios participantes dieron 
los más variados ejemplos para poten­
ciar el vending desde su posición de 
profesionales del sector. Pan, leche, 
fotocopias, bocadillos, periódicos, boto­
nes, artículos de higiene, bocadillos y un 
sin fin de productos y servicios pueden 
ser suministrados por máquinas. Tam­
bién existe una cantidad enorme de 

espacios donde podrían funcionar má­
quinas con muy variados productos y que 
todavía no se lian explotado tales como 
escuelas, cuarteles, hoteles, papelerías, 
estancos, etc. 

"Estamos iiaciendo un dossier de pre­
sentación en el cual hacemos un^ pro­
puesta a (as grandes empresas para 
fabricar máquinas para vender sus pro­
ductos" señala Ramón Jovani. 

Luis Manene asegura el éxito que po­
drían tener establecimientos que funcio­
naran únicamente con máquinas duran­
te las 24 horas del día en donde se 
podrían adquirir una infinidad de produc­
tos. 

~. . . el vending debe aprovechar cuai-
quiereventoquebusqueconcientizarala 
gente de su potencia! y posibilidades". 

El tema de los medios de difusión del 
vending es un apartado que interesa a 
todos los profesionales del sector y que 
en algunos casos ha causado cierta po-

Victor Portales y Ramón Jovani 
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Los 4 partícipanles en el coloquio sobre el venüing 

lémica ya que por ser un sector nuevo y 
con una inmensa necesidad de promo­
ción hay un recelo por los medios y 
maneras que se utilicen para su divulga­
ción. 
Como en todas las cosas los comienzos 
son difíciles, sin embargo, en estos 
momentos son varios ya los intentos que 
en este sentido se están haciendo, talos 
son los casos de la revista de la Asocia­
ción Catalana del Vending, Expovending 
en Sevilla y el propio Mundo Vending, 
"Allá donde haya vending y me llegue el 
presupuesto estaré y no por nada, sólo 
porque estoy en ese mundo y sé que en 
España tenemos que potenciar vending, 
vending, vending" dice Luis Manene refi­
riéndose a Expovending, evento que se 
llevará a cabo en noviembre y que se 
presentacomounode los mayores y más 
completos para la divulgación del sector. 
"En estos momentos , el vending debe 
aprovechar cualquier evento, cualquier 
medio de difusión que busque concientl-

zaralagente de su potencial y posibilida­
des" afirma Victor Portóles. 
Como Expovending, hay más proyectos 
que se están haciendo y muchos más 
que se podrían hacer, tanto exposiciones 
como revistas e incluso otro tipo de pro­
moción como campañas de televisión tal 
como sugería Joan Font. La competen­
cia y diversidad en estos medios es 
positiva para el vending ya que fomenta 
el estuerzo por ir ofreciendo siempre 
cosas nuevas, además de abarcar más 
aspectos reiacionados con el sector. 
Para que lodos estos intentos que se 
están haciendo funcionen de manera 
adecuada deben estar apoyados por los 
protestonaies delsector a tadossus nive­
les ya que son ellos quienes mejor cono­
cen las necesidades actuales del ven­
ding. En este sentido, la Asociación 
Nacional Española de Distribuidores 
Automáticos ¡ANEDA), como represen­
tante del sector, tiene una gran tarea por 
hacer. 
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)Saeco 

Saeco. 
"Un buen café en la oficina" 

Antes era un problema, 
ahora ha llegado "Saeco", 

SAECO IBÉRICA S.A. C/ BERUN, 103 entlo. 2.' • 08029 BARCELONA 
Telf. (93) 4J0 02 07- Fax. 32J 03 60 - Telex. 50913 TCNR • E. 
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SERVICIO EN LA MONTANA 
MÁGICA. 

E l 20 de Febrero de 1899 y bajo la 
iniciativadelDr, Salvador Andreu 
i Grau, prestigioso farmaceuta 

de su época, se fundó Tibidabo. S.A, en 
la montaña que limita Barcelona. Pero el 
Dr. Andreu no estaba solo en su empre­
sa, con él actuaban lyarcaya, Roviralta, 
Arnús-Garí, Fabra i Puig, Bosch i Alsina, 
Maristany, Mas Yebra, Juncadella . . . 

El proyecto de Tibidabo era crear en 
esa montaña una "ciudad jardín" con 
ofertas iúdicas y de ocio y así construir lo 
que con los años se ha transformado en 
un símbolo inequívoco de la ciudad de 
Barcelona. 

El Dr. Andreu instaló un tranvía y un 
funicular para poder acceder al parque, 
puso autómatas, hizoconslruirejlerroca-
rril aéreo, fue montando atracciones, 
restaurantes y al final colocó el que aún 
hoy es el símbolo más característico del 
recinto: El Avión (1928). 

El éxito del parque no se hizo esperar El 
Tibidabo se transformó en el lugar más 
idóneo de descanso ydlverslón por lo que 
la afluencia de público fue masiva desde 
sus inicios. 

En Noviembre de 1928, cuando el par­
que de atracciones atraviesa una de sus 
mejores épocas, fallece el Dr. Andreu. El 
fundador es sustituido por su hijo, Juan 
Andreu Miralles. A las puertas de la 
guerra civil española. El Tibidabo no 
vuelve a iniciar su plena actividad y es­
plendor hasta laetapa de la postguerra y 
que llega hasta nuestros días. 

En 1988, el Parque de Atracciones Ti­
bidabo toma un nuevo impulso con el ob­

jetivo de hacerlo más competitivo y colo­
carlo como lugar de atracciones turísticas 
de Barcelona. Ese año la sociedad po­
seía un capital de 90 millonesde pesetas, 
con unos recursos propios' 
(capilal-i-reservas) de 240 millones de 
pesetas, cotizando además en la Bolsa 
de Comercio de Barcelona desde 1901. 

A mediados de 1988, se realizó una 
ampliación de capital por importe de 
2.430 millones de pesetas que fue total-1 
mente suscrito y desembolsado, en su 
mayor parte, por los nuevos socios, con 
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objeto de abordar un ambicioso plan de 
reformas y puesta al día del Parque de 
Atracciones, además de realizar otras 
inversiones financieras en empresas re­
lacionadas con el sector del ocio. A 
finales de 1989, tiene lugar ia creación de 
P.A.T.S.A. PARQUE DE ATRACCIO­
NES TIBIDABO, S.A. 

Actualmente el parque ocupa una ex­
tensión de 70.000 m y en un futuro 
próximo piensa ampliarsus instalaciones 
en los 35.000 m de suelo disponible cua­
lificado para equipamientos. 

Para situar al parque dentro de un alto 
nivel de compelitividad y de interés turís­

tico, la Sociedad piensa invertir un total de 
2.500 millones de pesetas entre 1989-
1992. Dichas inversiones irán destinadas 
a mejorar algunas de las instalaciones 
actuales, por un lado, y por otro, instalar 
paulatinamente atracciones más moder­
nas, de tecnología más avanzada y nue­
va que despierten el interés per parte del 
púbficoen general. 

Los bares automáticos 

En el Tibidabo hay colocadas unas 40 
máquinas expendedoras automáticas en 
los llamados Bares Automáticos. Estos 
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están colocados estratégicamente para 
prestar un servicio constante a los clien­
tes. 

SegúnJavierdeias Muelas, director de 
Fast Food Tibidaboia característica más 
importante de las Instalaciones de las 
máquinas en el parque de atracciones es 
la segundad que siente el usuario al 
saberse respaldado por un sistema de 
comunicación constante. Todos los ba­
res automáticos cuentan con unos inter­
comunicado res colocados a los lados de 
las máquinas, mediante los cuales el 
cliente puede pedir información o aseso-
ramiento en caso de que [a máquina no 
funcione. Hay un técnico a toda hora 
dispuesto a arreglar los posibles desper­
fectos en el servicio. 

El Tibidabo tiene un contrato con una 
empresa operadora de máquinas expen­
dedoras, S.V.A. quien se encargade todo 
lo relacionado con el funcionamiento y 
cuidado de los aparatos. 

Javierde las fuluelas asegura que tanto 
clientes como los directivos del parque 

Javier de las Muelas, direclor de FasiFood 
Tibidabo. 

están muy satisfechos con las máquinas 
devending, así lo demuestra además los 
estudios de mercado realizados hasta el 
momento. 

Las máquinas son usadas por el públi­
co de todas las edades, aunque se nota 
mayor incidencia del público juvenil. 

Fn el parque de atracciones Tibidabo 

n^^^^^^B ' w ̂ ^H 

.^ ' ' 
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1 
Uno de los automatic bar que se pueden enconirar en el parque de alracdones. 
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TENEMOS RESUELTO SU PROBLEMA 
Servimatic, S.A. tiene la máquina más adecuada a sus necesidades. 

Disponemos de aparatos de la más avanzada tecnología dentro del mercado de la 
Restauración Automática. Tenemos distintas modalidades de instalación de estas 

maquinas: 
• GESTIÓN DIRECTA • ALQUILER • ETC. 

MAQUINA DE PRODUCTOS 
SOLIDOS 

MAQUINA DE BEBIDAS 
FRÍAS 
Disiribuiíior automátitü de bebidas 
frias. Máxima fiabiliOad y garantía en 
su luncionamiento. 

OistrlbuIdDr automático de productos 
sólidos, 
Hesueive lodos sus ptobiemas de 
boilerla, sandwich, "bocadiilos", etc. 
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MAQUINA DE BEBIDAS 
CALIENTES 
Disiritjuidor automático en máquinas 
de café eípiéss, choco ¡ale, té, ele. 
Total Habilidad y garantia en su 
lundona miento, además, de ia más 
alta calidad en sus productos. 

ERVrMATIC, S.A. 
ERVICIOS MAQUINAS AUTOMÁTICAS 

Camino de los Ingeníelos, 13 • Teléfonos 462 47 99 - 462 45 89 
28047 MADRID 
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Uno de los autómatas expuestos en el 
hermosos museo que tiene ei Tibidabo, 

encontramos máquinas de snacks, bebi­
das, helados y tabaco, y están instaladas 
desde 1988 y hay unas 6 personas ai 
servicio de los llamados bares automáti­
cos. 

Los autómatas, la magia del vending 

Los autómatas merecen no un capítulo 
aparte, merecen todo un libro aparte, por 
todo el encanto que producen a ios es­
pectadores que tienen la oportunidad de 
disfrutarlos alguna vez en el museo del 
Tibidabo. 

Representan la época romántica del 
vending, un mundo de magia por una 
moneda. 

Están allí, en ese hermoso museo en lo 
alto de la montaña, esperando que al­
guien toque un botón y se traslade, se 
vuelva pequeñito ante los muñecos que 
bailan con movimientos torpes. Quizás 
cuando se hicieron estos muñecos, la 
intención era conseguir el mayor pareci­
do con la realidad, pero quedó sólo en el 
intento, en un intento que la época actual 
ha superado con creces. Los autómatas 
quedaron allí, no parecen reales, pare­
cen lo que son: autómatas. Un apartado 
encantador de esta tecnología tan per­
fecta que nos rodea. 

Las máquinas de vending cuentan con un respaldo de asesoramiento. inlormaaón y 
ayuda inmediata, por medio de un sistema de inwrcomunicadores. 
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TECNOLOGÍA DEL SECTOR 

UNA MAQUINA PARA 
CADA ESTILO 

CPK Internacional, S.A. siempre 
se ha sentido orgullosa de distri­
buir las máquinas de tabaco 

Harling. En esta ocasión mostramos la 
llamada "máquina del profesional", la 
Harting SSM 12/8 Manhattan en laque se 
distinguen su alta rentabilidad y su fun­
cionamiento seguro. 

La Manhattan como se llama familiar­
mente está fabricada con un mueble en 
chapado acero, pintado al fuego y con un 
panel publicitario. Son máquinas de 
construcción sólida con pie-soporte o 
con marco para fijación en la pared. 

Viene equipada con canales de capa­
cidad apropiada al volumen de ventas de 
las diferentes marcas, con mayor auto­
nomía de carga y máximo aprovecha­
miento de la inversión. La SSM 12/8 
Manhattan posee 12 canales, 8 seleccio­
nes y la capacidad tolal de 280 
paquetes (180 paquetes=4x45 y 100 
paquetes=4x25). Los canales son fácil­
mente adaptables para diferentes tama­
ños de paquete corto, standar y extralar-
go. 

CPK internacional garantiza la larga 
vida de las máquinas que distribuye, así 
como su fácil manejo. Poseen un equipo 
electrónico de control profesional Harting 
Micro Computador HMCIII. También in­
formación estadística completa de las 
ventasefectuadas: número total y porse-
lecciones de paquetes vendidos, importe 
total de monedas existentes en cada 
t ubodecambioy el númerototalpor tipos 
monedas. 

Fácil programación de precios porse-

lecciones y comprobación de precios 
programados a través de los pulsadores 
de selección. 

Dos modalidades de venta: 
- Venta simple: devuelve automática­

mente e! cambio una vez servido el 
paquete seleccionado. 

- Muitiventa: debe pulsarse devolu­
ción de cambio una vez servido uno o 
varios paquetes. 

Ayuda al diagnóstico y localización de 
incidencias. 

Además posee otras prestaciones 
opcionales, como son, conexión a lector 
de tarjetas de prepago. 

Harting provee a sus máquinas de un 
sectorelectrónico profesional de máxima 
seguridad. Con admisión de monedas de 
5, 25. 50, 100, 200, 500 ptas, la devolu­
ción del cambio se hace mediante tubos 
autorrecargables de 5-25 y 100 ptas. 

Todo el equipo electrónico hace que la 
máquina tenga un control estadístico 
completo. 

En cuanto al diseño la SSM 12/8 Man­
hattan es totalmente racional en sus di­
mensiones: 

Ancho 760 mm. 
Fondo 310 mm. 
Alto 1200 mm, con pie 

900 mm. mural 
Peso 80 kg. 

MUNDO VENDIt^G (TÉCNICASvSERVICIOS) N." I-SEPTIEMBRE I99O 19 



TECNOLOGÍA DEL SECTOR 

Tiene una alimentación eléctrica de 
220v. 50 Hz. 50w. Además la selección 
del producto se hace mediante un panel 
con pulsadores Iluminadosde gran visibi­
lidad. Rótulos de marcas y precios de 
fácil colocación. Este panel de visualiza-
ción viene con indicación horaria en dis-

play digital. Indicación en digital del 
Importe introducido y pendiente de devo­
lución. Rótulo luminoso indicador de 
cambio agotado. Sólo autoriza la venta 
de paquetes con importe exacto. Rótulo 
luminoso intermitente publicitario. 

12 canales 
8 selecciones 

280 paquetes 
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INODOROS PÚBLICOS 
AUTOLIMPÍABLES 

Comercial Martínez, empresa de 
suministros municipales, equipa­
mientos urbanos y componentes 

para la construcción, presenta entre sus 
productos dos modelos de inodoros 
robolizados para cubrir las necesidades 
de todo tipo de usuario: estos son el T-
MATIC y el TAU-H. Se trata de dos 
servio ios de aseo automáticos, auiolim-
piables, de uso unisex que sólo necesitan 
de una sencilla instalación y son total­
mente higiénicos 

I El modelo TAU-H, de mayores dimen-
|S¡ones, está pensado para que pueda ser 
usado por personas con disminuciones, 
tiene la amplitud suficiente para que 
pueda introducirse una silla de ruedas. 
Dispone, además de todos los servicios 
¡completos, de barras metálicas donde la 
'persona puede agarrarse. 

El modelo T-MATIC tiene forma cilin­
drica, ocupa unasuperfície de 2,3 metros 
cuadrados, su diámetro exterior es de 
1,70 metros y tiene una altura de 2,20 
metros. Su estructura totalmente de 
'chapaeslampadaliene una modularidad 
•que simplifica al máximo el sistema de 
montaje y se presta, en caso de necesi­
dad, a cambios rápidos de sus compo­
nentes. El T-MATICesfácompuestopor 
una prebase con depósito de iiormigón 
armado, provista de todas las lomas y 
1 acores para la conección a las redes de 
. gua, eléctricas y de alcantarillado urba-
.0. Este ya sale preparado antes de la 

.'•ntrega, con el fin de simplificar y hacer 
iiucho más rápida la instalación y la 

puesta en funcionamiento del equipo.. 
Sobre esle bloque de tiormigón con fi­
bras de vidno, se montan, por medio de 
un armazón de acero, ios paneles exte­
riores. Los cinco paneles exteriores 
también van en hormigón con fibra de 
vidrio. En el interior tiay un cilindro 
fabricado en fibra de vidrio de gran espe­
sor que va revestido de gelcoat y con un 
tratamiento antipintado. 

En el intersticio entre las paredes exte­
riores y el cuerpo interior se alojan la 
puerta deslizante empotrada que está 
construida en fibra de vidrio y revestida 
de acero inoxidable: el depósito de las 
ficfias y los contenedores de los materia­
les de consumo. También todos los 
equipos hidráulicos, eléctricos y electró­
nicos: el difusor para el lavado interior y 
exterior del habitáculo; y el hueco de 
servicio al que se accede por medio de 
una apertura de cremallera, con cerradu­
ra, de dos paneles de la pared. 

El T-MATIC dispone de una taza w.c. 
de porcelana con una forma particular 
paragarantizarel máximo confort con las 
superficies de contacto mínimas. Sus 
paredes internas son muy escarpadas 
para asegurar un mejor desagüe. Pero 
además durante el uso las paredes inter­
nas son bañadas continuamente con un 
velo de agua que impide toda adheren­
cia. El amueblado es simple y funcional 
ha sido realizado con la intención de 
obtenerel máximo espacio útil garantiza­
do los movimientos de un niño acompa­
ñado de un adulto y está compuesto de 
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una barra desostén, para facilitar el uso 
de personas con dificultades físicas. 

En el mismo habitáculo se han coloca­
do una ménsula portaobjetos en tubos de 
aluminio pintados, un colgador corredizo 

y un espejo irrompible fijado sobre un 
lavabo empotrado. 

Este aparato se acciona al introducir 
las monedas en el monedero prog rama-
ble. 

22 MUNDO VENDING ( TÉCNICAS V SERVICIOS ) N =1 -SEPTIEMBRE 1990 



CNOLOGIA DEL SECTOR 

BEBIDAS CALIENTES SERVIDAS 
CON ALTA PRECISIÓN. 

Somak, S.A, distribuyela máqui­
na de café expreso y bebidas 
calientes Omnimatic P90, crea-

I da especialmente para responder a las 
exigencias actuales de los ambientes de 
traljajo, industrias y empresas de servi­
cio. 

I El diseño sobrio y elegante y lo com­
pacto de sus dimensiones, la convierte 
en la máquina indicada para espaciospe-
queños y que combina con cualquier 

; decorado. 

Toda la estructura está concebida en 
base a la luncionalidad y tía sido proyec­
tada en vista a un uso racional de la 
instalación: aumentar el nivel de higiene, 
reducir el tiempo de mantenimiento y 
carga y rebajar los costes de asistencia. 

Reproducimos algunas de las caracte­
rísticas tecnológicas de la máquina 
Omnimatic P90: 

Seguridad: Interruptorde puerta. Falta 
de vasos, Faita de agua. Resto de líqui-

La P90 adapta la alta tecnología italiana con la íuncionaüdad y el diseño. 
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dos (aviso). Termostato subgrupo de 
café. Protección por temporizador del 
subgrupo café y del molinillo dosificador-
- Autonomía: 

Café en grano. . .kg.3,0 
Azúcar kg.4,0 
Leche kg.0,9 
Chocolate kg.2,5 
Té al limón kg.3,0 
Vasos. ca.500 
Paletinas ca.40O 

-Selecciones: sin azücar(pre selección). 
Caté, Café largo. Café cortado. Café con 
leche. Leche. Chocolate. Capuccino. Té 
con sabor de limón. 

- Conexión Hidráulica: Alimenlación 
de la red de agua, 3/8". 

- Conexión eléctrica: Alimentación: 
V.220/50 Hz. - 10 A 

Ivláxima potencia absorbida : 1800 W. 
- Dimensiones y pesos: 

Altura 1730 mm. 
Anchura 670 mm. 
Profundidad 450 mm. 
Peso en vacío 110 kg. 
Peso bruto 130 kg. 

- Dispositivo de venta: Hasta 4 precios 
diferenciados. Monederos standar: 
FAGE-GR10/4; IvlARS 1604-1504; NRI 
G26-400; V.220350 Hz con conector. 
Molex de 15 polos. Disponible para 
sistemas de pago mediante tarjeta de 
crédito recargable FA. GE-EC20000. 
Disponible para la venta gratuita. 

El Omnlmatic 
P90, gracias a su 
diseño sobrio y 
elegante de van­
guarda , de dimen­
siones decisa-
menle compactas. 
se introduce fácil-
meniQ en cual­
quier rincón sin 
ocupar demasiado 
espacio. 

Su funcionali­
dad es importante 
ya que rebaja los 
costes de asisten­
cia y tiempo de 
mantenimiento y 
carga. 
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CARACTERÍSTICAS Y VENTAJAS 
DE LOS CAMBIADORES G26 

En esta oportunidad daremos a co­
nocer las características más re­
saltantes del monedero de cam­

bio G26 de la empresa NRI ibérica, S.A. 
En relación a su capacidad de cambio, 

estos cambiadores tienen la posibilidad 
de trabajar con un módulo de tubos con 
25/5/100 Ptas. o 25/5/5 Ptas. u otra 
cualquier combinación, gracias a que 
cada tubo es factible de ser intercambia­
do individualmente. La capacidad total 
por tubo es de 66 monedas de 5 Ptas. y 
58 monedas de 25 Ptas. 

En caso de atasco producido por una 
moneda en cualquiera de los tubos de 
cambio, el monedero está programado 
para que automáticamente la máquina 
continúe trabajando a importe exacto. 

El monedero G26 está fabricado por 
medio de conjuntos modulares que per­
miten comprobaciones de averias y re­
paraciones que sean factibles de ser in­
corporadas a las memorias correspon­
dientes. Esto permite la actualización de 
los monederos al menor coste, garanti­
zando sus prestaciones ante las necesi­
dades del futuro. 

Además, cualquier lanzamiento de 
nuevas monedas, como ocurre actual­
mente, o cualquier cambio de las necesi­
dades de aceptación de las mismas, se 
consigue con el menor tiempo y coste, 
gracias al sistema innovador de progra­
mación y al concepto modular de los 
monederos de NRI. 

Gracias al concepto modular la actua­
lización de los monederos de cambioG26 
es total, pudiendo incorporarse a mone­
deros antiguos el sistema MDE de capta­

ción de datos (inhalámbricos) a pasar in­
distintamente del monedero de cambio 
de un precio al de 2, 4 o 10 precios y a la 
Inversa, con la sustitución de algún 
módulo, manteniéndose como elemen­
tos comunes la mayoría de los mismos, lo 
cual facilita también su mantenimiento y 
necesidad de repuestos. 

Algunasde las ventajasde utilizar cam­
biadores G26 de NRI son: 

- Incrementoenlacifradeventasdeun 
20 a un 30%. 

- Alta capacidad de cambio. 
- Optimiza la gama de productos a 

vender. 
- utiliza 8 tipos de monedase incluso 

3 ficlias. 
- Registro de datos sobre volumen de 

ventas, control de la máquina, 
- Indicación en display del cambiador, 
- Obtenclóndedatos impresos con im­

presora manual. 
- Acumulación de datos de ordenador 

personal por medio de un dispositivo ma­
nual registrador de datos (MDE). 

- Sistemade verificación de monedas 
fiables. 

- Potencia absorbida mínima. 
- Posibilidad de programar desde 1 

hasta 10 precios. 
- Regulación y cambio rápido de los 

precios, 
- Construcción de módulos que facilita 

su reparación y sustitución, por medio de 
cambios simples, 

- Además la serie de cambiadores 
G26 ofrece una gran versatilidad, tlexi-
bilidad que se Inace necesaria ante las 
nuevas exigencias del mercado. 
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MAQUINAS WURLITZER 
RECONOCIDAS POR SU CALIDAD 

L as máquinas expendedoras de ci­
garrillos Wurlitzer son mundiai-
menle reconocidas porsu alta ca­

lidad e innovación constante en su tecno­
logía. Algunas de las características 
técnicas de esta máquina son las si­
guientes: 

Monedero electrónico programable 
para la admisión de S tipos de monedas 
(5, 5 nuevas, 10, 25, 50, 100. 200 y 500 
Ras.) 

Devolución de cambio autorrecargable 
(5, 25, y 100). 

Unidad de Control Wurlitzer IVC 
(control inteligente) 

Memoria paratodo tipo de iníormación 
estadística; Contadores parciales y tota­
les en Ptas., en caja y en cambio. Con-
ladoresde unidades vendidas porcolum-
nas. 

Además el IVC ofrece: 
- Display-LED para crédito y funcio­

nes. 
- Datos de ventafallidas porcolumna 

agotada. 
- Programa autodiagnóstico, 
- Programa para test de funcionamien­

to de máquina. 
- Conexión a impresora y ordenador. 
- Tablero de pulsadores por sensor. 
- Indicador de columna vacía. 
- Indicador de crédito incorrecto. 
- Venta múltiple (multiventa). 
- Diferentes opciones de cambio. 
- Ventanilla frontal con panel decorati­

vo Iluminado. 
Etiquetas de marcacon información de 

precios. 

Ancho de columna ajustable, todas 
ellas pudiendo vender los 100 mms. 

Resistente mueble de acero con rue­
das en las patas para facilitar la movili­
dad. 

Cerradura central. 
Opcional: Soporte para pared. 
Conexión 220 v. 
Secundario: bajo voltaje. 
Consumo: 100 w. 
Tiene 8 selecciones, 8 columnas bási­

cas-!- 6 columnas de reserva, 12 displays 
de marcas y 12 pulsadores de selección. 

Las dimensiones de la máquina emba­
lada son: Alto130, Ancho 78yFondo41 
cms. 

ElpesoenKilossinembalaralcanzalos 
74 kg. y embalada los 86 kg. 

Wurlitzer en España está representa­
da por la firma Automatic, S.A. 
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VENDO VENDE VENDING 

Vendo Iberia, S.A, tiene 24 años 
en nuestro mercado. Con Ires 
fábricas a nivel mundial, una en 

Estados Unidos, otra en Japón y la otra 
en Italia para abarcar todo el mercado 
europeo, esta tradicional empresa de 
máquinas automáticas es ya todo un 
símbolo del vendíng. 

Tuvimos ocasión de conversar con el 
Sr. Rafael CubarsíBas, DIrectorGerente 
en la Estación de Servicio Clavel de 
tvlataró, donde se encuentran varias 
máquinas de Vendo. También nos 
acompañó el Sr. Alfredo Ouro, técnico de 

El Sr. Rafael Cuúarsi en la Esiaaón de 
I Servido Clavel de Matará. 

El Sr. Allredo Ouro trabajando en una de las 
máquinas de la estación de servicio. 

la empresa. Allí conversamos sobre la 
trayectoria de Vendo y sobre las posibi­
lidades futuras del mercado del vendlng. 

Vendo Iberia, S.A. llene instalados 
unas 30,000 máquinas en España. En 
todas las autonomías, excepto en Cata­
lunya, son máquinas de Vendo las que 
expenden a diario las latas de Coca-
Cola, que ya es mucho decir, 

Pero Vendo antes de adentrarse en 
España ya era una empresa sólida y 
rentable, su trayectoria se remonta 50 
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La comodidad de las máquinas de vending en sWos como las esiaciones de servicio, hacen de este 
sistema de venia uno de ios más prósperos. 

años atrás. Además, para seguir cre­
ciendo e incorporar la más avanzada 
tecnología a sus productos, Vendo es 
ahora una empresa de capital mayorita-
riamente japonés. 

Y de esta asociación ya Inay pruebas 
en el mercado español, por ejemplo con 
la máquina de iielados MIC 202, que iia 
sido todo un éxito porsu calidad en este 
verano. Pero además Vendo tiene dele­
gaciones en todas partes del mundo: 
Francia, Bélgica, Alemania. . . . 

Para cada país y para cada región de 
ese país se deben hacer estudios de 
mercado antes de lanzarse con una 
máquina automática. De alli que Vendo 
tenga más máquinas de un producto o de 
otro dependiendo del lugar en que se en­
cuentren. 

"Elvendingen Españaseencuentraen 
un momento de expansión, además la 
recesión en el área de los recreativos 

incidirá de manera determinante en el 
vending", éstas son alirmaciones del Sr. 
Cubarsi, quien lleva más de 18 años en el 
sector y dos a la cabeza de Vendo. 

Los distribuidores de Vendo se en­
cuentran extendidos por todo el territorio 
nacional. Valencia, Alicante, Málaga, 
Tenerile, Asturias. Gerona, Madrid. . . 

Las dos estaciones de Servicios Clavel 
de Mataró tienen instaladas, cada una, 
lodo tipo de máquinas de vending, de 
snacks, refrescos, tabaco.. . 

Vendo Iberia no sólo vende máquinas, 
su Intención además es incentivar este 
mercado, por eso ia empresa ofrece 
cursillos a sus clientes en el mismo sitio 
de la instalación del aparato, para asegu­
rar asi que el operador conozca bien su 
funcionamiento, ya que muctios de los 
problemas que presentan las máquinas 
vienen precisamente del mal uso de la 
persona que se encarga de ellas. 
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PARA EL CUIDADO COMPLETO 
DEL VEHÍCULO. 

Kardieres una reconocida empre­
sa alemana que tiene unas 500 
máquinas instaladas en España 

de sus productos estrella: las máquinas 
de lavado y aspirado de coches. 

La instalación Karcher de lavado en 
autoservicio de dos plazas SB-HDW 2 
trabaja casi de modo completamente 
automático y puede funcionar en días 
laborables, en caso de reunir su empla­
zamiento las condiciones correspon­
dientes, 24 horas ai día. Con excepción 
de los controles diarios, al rellenar deter­
gente en los recipientes y la limpieza 
ocasional de la instalación de lavado y el 
estacionamiento de los vehículos, el sis­
tema funciona de modo automático. 

La instalación Karcher de lavado en 
autoservicio de dos plazas SB-HDW 2, 
versión Oean-park, es la eiecución más 
avanzada de esta nueva unidad central 
para lavado y limpieza con alta presión. 

1/ Con ayuda del mando giratorio se 
selecciona el programa de limpieza ini­
cial adecuado, a continuación se pone en 
funcionamiento el aparato introduciendo 
la moneda correspondiente y se toma la 
lanza provista de cepillo, de su soporte. 

2/ La escala luminosa señala el núme­
ro de monedas no utilizadas (y portante 
a disposición del cliente) que quedan en 
el aparato. (1 lampar¡lla= 100 Ras.) 

3/ La lanza con cepillo se extrae de su 
afoj'amiento para comenzar la limpieza 
del vehículo. 

4/ Al seleccionar el programa "Lavado 
con espuma", la instalación conmutada 
automáticamente a funcionamiento con 
bajapres¡ón:con ayudada un compresor 
se genera una espuma particularmente 
consistente, cuyas características pue­
den variarse según las necesidades o 
deseos concretos. 

5/ La limpieza termina con los progra-
mas"Enjuague", "Ceralíquida"y "Cuida­
do final /Abrillantado", que se ejecutan 
todos con chorro de alta presión (sin 
cepillo). 

Y así se trabaja: 

J. Con ayuda del mando giratorio se 
selecciona el programa de limpieza inicial 
adecuado, a continuación se pone en 
funcionamiento el aparato introduciendo la 
moneda correspondiente y se toma la lanza 
provista de cepttio, de su soporte. 
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2. La escala luminosa senaia el número de 
monedas rto utilizadas (y por lanío a disposí-
c/dn de/ cliente) que quedan en el apáralo. 
(1 lamparilla = 100 Pts.) 

3. La isnza con cepillo se extrae de su 
aio/arinedto para comenzar (a limpieza de! 
vehículo. 

4. Al seleccionar el programa "Lavado con 
espuma", la instalación conmuta automática­
mente a funcionamiento con baja presión; 
con ayuda de un compresor se genera una 
espuma particularmente conslstenle, cuyas 
características pueden variarse según las 
necesidades o deseos concretos. 

5. La limpieza termina con los programas I 
"Enjuague", "Cera liquida"y "Cuidado linalf 
Abrillantado", Que se ejecutan todos con 
chorro de alta presión (sin cepillo). 
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OASIS AUTOMÁTICO 

General de Maquinahas Hidras, 
S.L presentó en Expo E,S, 
OASIS, una máquina para la 

venta automática de agua y refrescos, 
que se caracteriza por su practicidad.. 
Las cargas se pueden variar según la 
época o el gusto de los clientes, puede 
venderse sólo agua y llenarlodo el com-
panimiBnto con boíeHas de 1,5 Jilros o se 
puede variar con latasde refrescos, ade­
más la modiíicación de los módulos se 
hace de manera rápida y sencilla. 

Las características técnicas más im­
portantes que encontramos en la máqui­
na Oasis son las siguientes; 

- Tensión alimentación: 220v. 50z. 
- Tensión interna de control: 24v. 
- Equipo de frío 1/2 HP, para un enfria­

miento rápido. 
- Un selector electrónico de monedas 

de 5, 25, 50, 100, 200 y 500 Ras. 
- Sistema electrónico de cambio. 
- Visualización de monedas deposita­

das en los pagadores de cambio, 
- Visualización de monedas deposita­

das en el cajón de recaudación. 
- Programación a elección de los 

importes de los productos. 
- Test de tuncionamiento. 
- Control de productos en venta de 

cada tipo o en global. 
- Importe total de la venta. 
- Letrero publicitario electrónico opcio­

nal. 

En la Oasis podemos encontrar dos 
versiones: la Oasis 35, con 3 canales de 

productos con capacidad para 135 bote­
llas de agua de 1,5 litros, y la Oasis 90, 
donde encontramos dos canales de 45 
botellas de 1,5 litros de agua y tres 
canales de 75 latas de refrescos. 

Ambos modelos son adaptables a todo 
t ipodeenvasesci l indricossin importar el 
tamaño ni las dimensiones del cilindro. 

Las medidasde las máquinas son: Alto 
1930 m/m. Ancho 110 m/m y Fondo 642 
m/m. 

La máquina Oasis presentada por Gene ral de 
maquinarias ¡iidros impacta por su presencia 
estética. 
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CONTROL ALIMENTARIO EN LA 
CIUDAD DE BARCELONA. 

L a alimentación constituye una de 
las necesidades básicas de la 
población. La Ingente actividad 

comercial creada en torno a ella, se 
encarga de que el consumidor pueda 
acceder a los alimentos en cantidad y 
variedad suficientes. Sin embargo que­
da por garantizar que este aporte sea 
realizado en condiciones tales que el 
consumidor vea salistectia esta necesi­
dad sin menoscabo de su economía y 
salud. Esta es la responsabilidad de los 
servicios de control alimentario. 

Para llevar a cabo estas acciones, se 
precisa la existencia de un marco legisla­
tivo adecuado en forma de ley alimenta­
ria básica y su desarrollo y complemen-
taclón mediante reglamentaciones que 
exijan un etiquetado que informe ade­
cuadamente de las características del 
producto. 

Para que todas estas disposiciones 
sean aplicadas de forme eíectiva se 
precisa la realización de periódicas in­
specciones, la comprobación analítica 
de laboratorio, así como el constante 
asesoramiento y educación de! persorial 
manipulador del producto. 

En delinltiva, es preciso establecer 
controles a lo largo de toda la cadena ali­
mentaria a fin de lograr que el producto 
final a disposición del consumidor pueda 
ser consumido con total garantía de ino­
cuidad. 

MECANISMOS DE CONTROL EN LA 
CIUDAD DE BARCELONA 

La inmensa mayoría de pescados, fru­
tas y verduras destinados a serconsumi-
dosenlaciudad de Barcelona tiene como 
punto común de confluencia, previamen­
te a su distribución hacia los estableci­
mientos minoristas, los respectivos mer­
cados centrales. 

Por ello es importante, al igual que 
sucede con los productos cárnicos en el 
matadero, establecer un primer control 
sanitario sobre estos productos a fin de 
garantizar a los consumidores su total 
Inocuidad. Esta responsabilidad recae 
sobre el Servicio de Inspección de Mer­
cados Centrales, el cual se encarga del 
control organoléptico de los productos 
alimentarios, constata el cumplimiento o 
no de las normas legales de embalado y 
etiquetado, realiza inspecciones sobre 
las condiciones higiénicas de los locales 
y del personal, colabora con la Guardia 
Urbana en la inspección de los vehículos 
de transporte, realiza la custodia o des-
tnjcción de los alimentos intervendldos o 
decomisados, asi como procede a la 
toma de muestras para su estudio analí­
tico. 

Control Sdnitario en las Industrias 
Alimentarías. 

Este nuevo eslabón del control alimen-
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tario municipal es llevado a cabo por el 
Servicio de Inspección Sanitaria de In­
dustrias Alimentarias, el cual tiene como 
objetivo fundamental la inspección siste­
mática de las condiciones higiénico-sani-

¡ tarias de aquellos establecimientos cuya 
actividad puede ser considerada como 
elaboradora de alimentos, como son 
industrias lácteas, industrias de platos 
preparados, etc., siendo de destacar su 

' papel en el control del sistema de distri­
bución de comidas a diversos colectivos 
municipales (guarderías, colegios, tios-
pitales, residencias) realizado por una 

I empresa privada de catering. La acción 
inspectora propiamente dictia es com­
plementada con la toma de muestras 
oficiales destinadas a comprobar e! 
cumplimiento de las condiciones técnico-
sanitarias exigidas a los productos elabo­
rados; en este sentido cabe destacar las 

¡campañas realizadas sobre determina­
dos productos de consumo preferente­
mente estaciona! como son helados, 
derivados lácteos, turrones, cavas, etc., 

I así como la recogida de muestras en 
bares y restaurantes implicados en bro­
tes de toxlintecciones alimentarias a 
requerimiento del Servicio de Epidemio­
logía. 

I Control Sanitario en los Mercados Zo­
nales y Establecimientos 

Este nivel de control se encuentra ya 
mucho más cercano al consumidor pues­
to que comprende ia inspección de las 
distintastiendas de comestibles, centros 

I de restauración colectiva (bares, hote­
les, restaurantes), recogida de muestras 
oficiales, así como (unciones ds aseso-

' ramiento ante consultas relativa a la 
higiene alimentaria efectuadas tanto por 
personal manipulador como por los con-

I sumideros. 

En laactualidad estas ¡unciones se en­
cuentran descentralizadas, lo cual re­
dunda en que todas las actuaciones sean 
planificadas y realizadasdesde los distin­
tos distritos de la Ciudad. 

Educación Sanitaria de ios manipu­
ladores de alimentos 

Finalmente, como última etapa de in­
tervención municipal, en la Unidad Ope­
rativa de Higiene de los Alimentos y 
Zoonosis, periódicamente se realizan 
cursos de higiene para manipuladoresde 
alimentos con el objeto de transmitir a 
este colectivo aquellos conocimientos 
sobre higiene alimentaria que implicados 
en su actividad laboral evitarán alteracio­
nes en los alimentos ofrecidos al consu­
midor. La superación del curso conlleva 
la expedición del correspondiente carnet 
de manipulador de alimentos. 

Control sobre los vehículos de 
transporte de alimentos. 

A través de la Guardia Urbana y su 
Grupo Especial (GESPA) se controlan 
las condiciones de transporte de los dis­
tintos productos alimentarios y la docu­
mentación acompañante a los mismos, 
dando lugaraque,trasel dictamen sobre 
su idoneidad o no por parte de los Servi­
cios de Inspección Sanitaria adscritos a 
la U.O. de Higiene de los Alimentos, se 
proceda a su liberación, inmovilización o 
decomiso. 

Control específico sobre producios 
alimenticios 

En esta etapa de control alimentario 
municipal, se realiza el estudio analítico 
de alimentos cuando ya se encuentran a 
disposición del consumidor en los diver-
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sos estalDlecimientosde la ciudad, yasea 
a partir de la recogida de muestras of icia-
les o bien através del programada Inves­
tigación de la Calidad Sanitaria de los Ali­
mentos (ICSA). Este programa a través 
del estudio de una serie de muestras es­
cogidas de manera aleatoria, y teniendo 
en cuenta su grado de consumo y peli­
grosidad potencial, permite obtener una 
visión del estado sanitario en que se en­
cuentran los alimentos comercializados 
en la ciudad. En el momento en que a 
partirde estos estudios o por notificación 
de las Autoridades Sanitarias Autonómi­
cas o Centrales se detecla alguna ano­
malía en cuanto a composición o a nive­
les no tolerables de contaminación bióti-
ca y/o abiótica, se procede a la toma de 
muestras oficiales del alimento implicado 
para ser analizado en profundidad y 
poderdeestaíorma ejercer las acciones 
reglamentarias sobre el responsable de 
tales anomalías. 

Dada la enorme distribución geográfica 
que la industria alimentaria realizade sus 
productos, cuando en un determinado 
alimento se produce la detección de una 
anomalía que puede implicar un riesgo 
para la salud del consumidor, la existen­
cia y utilización de los circuitos de comu­
nicación establecidos entre la Adminis­
tración lulunicipal. Autonómica y Central 
conducirá a que cada una de ellas, en el 
ámbito de sus respectivas competencias 
y posibilidades, ejerza las acciones más 
adecuadas para controlar el problema 
suscitado, consiguiendo de eslalotmael 
objetivo común a todas ellas, como es 
salvaguarda de la Salud Pública. 

Control Sanitario efectuado en el 
Matadero Municipal 

En este centro se encuentra ubicado el 

Servicio de Inspección Sanitaria del 
Ivlatadero, el cual ejerce el primer filtro 
sanitario sobre la carne que será consu­
mida en la ciudad, controlando por un 
lado la tiigiene del personal manipulador 
ydel instrumental utilizado, y por otro re­
alizando la acción inspectora propia­
mente dicha, la cual comprende la ins­
pección en vivo, la comprobación y regis­
tro de la documentación sanitaria acom­
pañante a los animales, la inspección del 
sacrificio y despiede, la inspección post-
mortem de las canales y visceras, la re­
alización de análisis microbiológicos 
periódicos, el análisis triquinoscópico del 
ganado porcino y equino, el control tiroi­
deo del ganado vacuno,culminando todo 
ello con el mareaje de aquellos productos 
aptos para el cunsumo y el decomiso de 
aquellos que no reúnen las adecuadas 
condiciones de comestibiiidad. 

Control Sanitario efectuado en los 
Mercados Centrales de Pescados, 
Frutas y Verduras 

La inmensa mayoría de pescados,! 
[rutas y verduras destinados a ser consu­
midos en la ciudad de Barcelona tiene 
como punto común de confluendia, pre­
viamente a su distribución tiacia los esta­
blecimientos minoristas, los respectivos 
mercados centrales. 

Por ello es importante, al igual que 
sucede con los productos cárnicos en el 
matadero, establecer un ptimei control 
sanitario sobre estos productos a fin de 
garantizar a los consumidores su total i 
inocuidad. Esta responsabilidad recae 
sobre el Servicio de Inspección de Mer­
cado Centrales, el cual se encarga del I 
control organoléptico de los productos 
alimentarios, constata el cumplimiento o 
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no de las normas legales de embalado y 
etiquetado, realiza inspecciones sobre 
las condiciones higiénicas de los locales 
y del personal, colabora con la Guardia 
Urbana en la inspección de los vehículos 
de transporte, realiza la custodia o des­
trucción de los alimentos intervenidos o 
decomisados, así como procede a la 
toma de muestras para su estudio analí­
tico. 

PRESENTE Y FUTURO DEL CON­
TROL ALIMENTARIO 

En los Últimos años, los hábitos alimen­
tarios de la población han experimentado 
importantes cambios. En líneas genera­
les podemos decir que al habitual consu­
mo de alimentos en estado natural se ha 
añadido con gran ímpetu toda una gama 
de alimentos elaborados industrialmenie 
y que han venido a cubrir una serie de 
necesidades de toda sociedad moderna, 
como son el disponer de gran diversidad 
de alimentos en zonas donde no se pro­
ducen, f aciliiar su rápida preparación, así 
como la satisfacción del aspecto fruitivo 
que al hecho alimentarlo se asocia. En 
este sentido es preciso destacarel papel 
que en ello ha jugado la industria de 
transformación alimentaria a través de la 
elaboración de gran canlldad de "nue­
vos" productos, la incorporación de iec-
noiogía de vanguardia en la conserva­
ción y envasado de alimentos, la gran 
capacidad de introducción de sus pro­
ductos en el mercado internacional y su 
extra ordinario poder de inducción al con­
sumo mediante un continuo y variado 
bombardeo publicitario. 

Si bien actualmente el consumidor 
medio presta más atención a aspectos 
de carácter sensorial como apariencia, 
sabor, olor, etc., que a aspectos pura­

mente nutritivos, no es menos cierto que 
existe una marcada preocupación por la 
calidad de estos productos. De hecho, el 
consumidor busca el equilibrio entre dos 
exigencias, por un lado desea la mínima 
presencia de sustancias no naturales, 
tales como aditivos, residuos de pestici-
das, etc. en los productos que va a 
consumir, pero por otro, demanda una 
gran variedad de productos cuyas carac­
terísticas hacen necesaria la aplicación 
de esta tecnología no tradicional. 

Anteestas situaciones, los Servicios de 
Control Alimentario deben controlar que 
los alimentos consumidos por la pobla­
ción no presenten niveles de contami­
nantes que puedan serperjudiciales para 
su salud, así como identificar y monitorl-
zar todas aquellas áreas que puedan 
representar un problema de contamina­
ción alimentaria; todo ellosin limitar injus­
tificadamente el necesario desarrollo de 
la industria alimentaria. 

El Área de Salud Pública del Ayunta­
miento de Barcelona, a través de sus 
Servicios de Inspección Sanitaria, la 
coordinación efectuada desde la Unidad 
Operativa de Higiene de los Alimentos, y 
con el soporte analítico del Laboratorio 
l^unicipal, acomete estas funciones de 
control alimentario con una ciara volun­
tad de abarcar todos aquellos aspectos 
de lacadenaallmentariaque, adecuada­
mente controlados, llevarán al objetivo 
último de proteger la salud del consumi­
dor. 

Gonzalo Monzón Fernández Peña de 
la Unidad Operativa de Higiene de los ali­
mentos y Zoonosis y Josep F. Arques 
Boté del Área de Salud Pública del Ayun­
tamiento de Barcelona. 

(Este artículo fue publicado en la revis­
ta Catering de Editorial Siglo XXI, S.A. en 
el número de Mayo-Junio '90) 
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NOTICIAS 

ANÉCDOTAS Y CURIOSIDADES 
DE JAPÓN 

Que la lecnología de vanguardia, 
lo esycon mucho en el Japón, no 
es nada nuevo, pero los resúme­

nes y noticias que penódicamente nos 
llegan de esa nación no dejan de asom­
brarnos en cada sector de la tecnología 
que nos alecta, en este caso el vendrng. 
Los japoneses pueden adquirir las 24 
horas del día cualquier cosa que pueda 
ocü rrírsenos, desde un calé o un té hasta 
flores, joyas y enceradores automáticos 
de skies. 

Una estadística recientemente publi­
cada en el periódico "Yomiuri Shlmbun" 
y reproducida en un artículo por la agen­
cia "efe", indica que cada japonés conc-
sumeen máquina de vending una media 
de entre 44.000 y 49.000 yenes (alrede­
dor de 35.000 pesetas) en diversos con­
ceptos. En 1989, de los cerca de cinco 
millones de máquinas automáticas de 
venta, la mitad eran distribuidores de 
bebidas trias o calientes, el importe de la 
venta de estas máquinas ascendió a 2,2 
billones (con B) de yenes (15.714 millo­
nes de dólares), en pesetas sería astro­
nómico. A estas máquinas les seguían 
en volumen de ventas las de cigarrillos y 
expendedoras de billeles. 

EIseñorKalsutoshiSawatari de la Aso­
ciación Japonesa de Fabricantes de 
Máquinas Automáticas manifestaba en 
unas recientes declaraciones a la prensa 
local - "Las máquinas automáticas han 
ganado tanta popularidad en Japón por­
que trabajan las 24 horas (salvo las ex­
pendedoras de bebidas alcohólicas, que 
se desconectan automáticamente a las 
diez de la noche) y además anuncian el 

producto. El bajo índice de delincuencia 
y/o gamberrismo permite el amplio uso 
de estos aparatos que prácticamente no 
sufren destrozos. 

Pero no quedan ahí las "originalida­
des", pues el pueblo japonés aunque no 
iguala al chino, también es un gran entu­
siasta de losjuegos de azar y le entusias­
ma el hecho de poderobtener una bebida 
gratis con simplemente apretar un botón 
cuando suena la música y se encienden 
toda una serie de luces de colores, todo 
ello simplemente por un mecanismo que 
al azar efectúa una entrega gratuita 
similar al juego, por cierto muy popular, 
comees el "pachinko". 

La versatilidad de las máquinas viene 
dada (para la muestra un "botón") por un 
modelo Sanyo, que ofrece hasta 39 
bebidas frías o calientes que pueden ser; 
tés o cafés tríos o calientes, azucarados 
en más o menos o no azucarados, de 
mayor o menor tamaño, al mismo tiempo 
ofrece bebidas y refrescos con o sin gas, 
chocolates variaciones con lecíie, cal­
dos, etc. 

La estrategia consiste en ofrecer en 
todos los lugares inimaginables máqui­
nas de flores y joyes de oro y plata, al lado 
de máquinas expendedoras de filetes de 
ternera tipo "kobe", arroz, fideos calien­
tes, revistas (de todo tipo) y material 
higiénico. Existe el convencimiento que 
un grupo significativo de empresas asis­
tirán a Expovending, primeraferia nacio­
nal del sector vending, que se desarrolla­
rá durante los días 20, 21 y 22 del próxi­
mo mes de noviembre en las nuevas in­
stalaciones feriales de Sevilla. 
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Cuando el objetivo es subir, 
sólo valen las soluciones de altura. 

GIRBAU, tecnología de alto nivel. 

Incorporando en sus máquinas los últimos avances de la tecnología, Girbau 

ofrece las más altas prestaciones en lavado industrial: potencia y equilibrio de 

centrifugado; máxima limpieza y delicadeza para 

su ropa; contrastada solidez y fiabilidad mecáni­

cas. Por eso, cuando sólo son válidas soluciones 

de altura, hay que acudir a la firma de más alto 

prestigio: Girbau. 

GIRBAU. SA. Carretera de Marilleu, Km. 1 • 08500 Vic (Barcebiial Eípafia • Tel 

GiRBHU 
Rendimientos l impios. 

,11 00 • TÉltx 54380 girb e • Fax 885 07 85 

OtlEgaSan en Uadnd'funda*«s!5, 51 - 28I)2S Madríi. Tels 2J5 57 15-2J5 57 « Dslsgííián et\ San:el)ra;Sdrlalú. 95 - 08021 Barcelona - Teh. 2(0 53 77 • 200 50 50 
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NOTICIAS Y ACTIVIDADES 

NUEVA SEDE DE SIWIAT, S.L 

Preparados Alimenticios Simat, S.L. constantes siempre en tener unas 
instalaciones pensadas y desarrolladas para elaborarlos mejores pro­
ductos, han mudado su antigua sede de Sant Saüurni d'Anoia a 

Hostalels de Pierola, P.L.Camp de la Serra, c/Caseta de L'Hort, s/n. Código 
postal 08784 Telt. 771 23 11, 

^^•S^m 
- ' - • ' • . . W i , 

ASOCIACIONES 
EN PORTUGAL 

Según información suministrada por e¡ Señor Joao Campos de la 
empresa Maedom&lica, Lda, en nuestra reciente visita a laciudadde 
Lisboa, se están generamao los primeros pasos por parte del señor 

Juan Miguel Antoñanzas, Secretario Generaíde Aneda (Asociación Nacional 
Españolado Distribuidores Automáticos) para la creación de la Asoctación del 
vendingen Portugal. 
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F ruto de la creciente incorporación de la ¡dea del vending sobre la 
sociedad española es la siguiente viñeta publicada por La Vanguardia 
el pasado 30 de Agosto. Obra de Ferreres. 
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SSM 14/10 MEDITERRÁNEO 

14 canales 
10 selecciones 

274 paquetes 

INTERNACIONAL S.A. alemana HARTING 

Trav. de les Corts, 174 -180 B, local 1 y 2 - 08028 BARCELONA 
Telf. (93) 411 24 60, 411 25 85 - Fax. 411 23 35. 



S ACKNART ^endó 
La máquina de Vending Universal "Inteligente". 

I 

Maquina Vendo <uni-

versah modelo SM5000 

disponible en versión re­

frigerada. Con 80 posi­

bles selecciones, los 

productos son muy visi­

bles. 

Permite disponer de 6 

estantes regulables en 

altura. 

Fácil selección a través 

de pulsadores, inventa­

rio y control de caja. 

Cierre de alta seguri­

dad. 

Gran ventana, escapa­

rate iluminada. 

Su seguro socio 

Valencia 
AOSlFOLOPeZGARCIA 
Anillo López García 
Avcla G'egono Ged. 42, pwrTa 18 

. 46ÍIMM1SLATA H^alencia) 
[Teil (95)370 49 58 

Qaltcla 
hERMANOS0OMINGU£Z,C. B 
Camino de 13 Gándara. 19 
36209 VieO (PONTEVEOFIA) 
(9B6| M 30 72 

Madrid 
TECO IX, S A 
a Atluro Soria, 267 
26033 (Madird) 
rali. ¡31)767 29 27 
Fai. (9!) 3639^25 

Alicante y Murcia 
MAOUlWASOe VENTA. S L 
c Mariano Senñiuro. 152 
03201 ELCHE (Alíanle) 
(96] 544 47 12 

Barcelona 
VENDOIBERIASA 
cí Reina Violera. 22 
08021 (Baioelonal 
Tel (931 200 95 88 
Fai (93)20207 90 

Aslurlas 
OOMERCIALENOC. S. L 
tJ. flio Caudal. 7 
33010 OVIEDO 
(9861 29 59 76 



PROVEEDORES 

CALIDAD, AROMA Y SABOR 

Para el buen funcionamiento de 
una máquina de vending intervie­
nen muchas más personas 

delasquepensamos. El usuario siempre 
cuipa o bendice a la marca que se ve co­
locado en la máquina. Pero el vending es 
un conjunto formado por fabricante, 
proveedor, operador, el dueño de la 
máquina y por qué no, también por el 
público. 

Hoy presentamos los productos de 
uno de esos elementos que intervienen 
en el buen funcionamiento y que muchas 

veces ignoramos: el proveedor. 
José Sánchez Péñate, S.A. distribuye 

el café en grano CRIS y Los Negritos, 
especialmente para ser usado en el sis­
tema de distribución automática. 

La máxima calidad, el aroma y el sabor 
auténtico de esta diaria bebida constitu­
yen una constante en los productos de 
café de JSP. 

La presentación de estos cafés viene 
en envases de 1000 y 2000 gramos. 
Además, se puede escoger entre natu­
ral, torrefacto y mezcla. 

44 

El grano guarda el sabor propio del calé 
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S.A. ECDIX 
VENTAJNSTAIACIOH Y MANTENIMIENTO 
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ARTURO SORIA, 267 Telf. (91) 767 29 27 
28033 MADRID Fax. (91) 383 92 25 
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CATERING 

EL CAFE 

Se ha dicho que el café debe ser 
negro como el diablo, caliente 
como el infierno, puro como los 

ángeles y suave como el amor. 
Si este postulado se cumpliese a raja­

tabla, no cabe dudaque estaríamos en la 
gloria degustando una laza de café. 

Mas.. . en ia preparación de un buen 
café, concurren diversas circunstancias, 
que de forma breve vamos a analizar. 

Intervienen el agua y ia temperatura, el 
café propiamente dicho, el grado de 
molido, el tiempo de erogación y como 
no, el tipo de máquina 

Elaguaesunelemento primordial para 
la preparación de un café. El agua debe 
ser pura, ya que de lo contrario su sabor 
y oior se delectarán en la erogación. 

Es indudable que la cantidad de agua 
utilizada para la erogación de un café, 
influye en la calidad del mismo. A más 
agija,elcaféqueda"aguado", olomismo 
que hoy priva al pedir un "americano", la 
dosis del café, normalmente de 7 a 8 
gramos queda disminuida. 

El café italiano, el "ristreto" es la prue­
ba evidente de que a menos agua el café 
conserva su sabor, color y olor. 

En nuestro país tomamos café corto 
(40 ce.) o café largo [60 ce), que es lo 
mismo que caté con más o menos agua. 

Hicimos mención de la temperatura. 
La Ideal para hacer una buena erogación 
es de 100" C, sin sobrepasarla, ya que 
siesinteriorse obtienen pocos extractos, 
con pérdidad de calidad y el café extraído 
puede estar frío. Si la temperatura es 
superior el agua hierve y se produce el 

escaldado o arrebatado del café, que 
queda sin crema espesa, con espuma 
oscura y sabor amargo. 

Hablamos de la presión del agua. La 
presión es necesaria para vencer la re­
sistencia que el café molido ofrece al 
paso del agua. Si la presión es baja, la 
velocidad de erogación será muy baja. 
Por el contrario, si es alta la velocidad 
aumenta, 

Y vayamos al café, y nos retenremos al 
café en granos. La obtención del café 
tostado se realiza a partir del tueste 
natural, normalmente de diversas proce­
dencias, sometiéndolo a un proceso de 
tostado en hornos. 

Si a este proceso se añade azúcar, se 
obtiene el café torrefacto, ya que de lo 
contrario el tueste es natural. 

Los entendidos dicen que debiéramos 
tomar siempre café natural. Más el con­
sumidor estima que la erogación del 
mismo carece, en cuanto a presentación, 
de factores que el torrefacto presenta. 

La mezcla de natural con torrefacto 
(en una proporción de 80-20) da un color 
más oscuro a la erogación, asi como una 
crema de la que el natural carece. 

Un exceso de torrefacto puede gene­
rar problemas de suciedad en los grupos 
de las máquinas. 

Sobre el tema del café seguiremos co­
mentando en nuestros próximos núme­
ros. 

Coíaboiaaún d9 
AZKOVENCOMERaAi, S.A. 
Oivis:ún de Ventjmg da Barcelona. 
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CRUCIGRAMA 

Horizontales: 1.- Ciudad de universi­
dad famosa, en la antigüedad llamada 
Helmantlké. 2.-Anteriormente, PP./Al 
revés, falta de una cosa donde debiera 
estar, en plural, 3.- Cubiertas de nieve. 
/ Curva. 4.- Si en vez de " i ' hubiese "e". 
sería la famosa mosca de sueño. / Radio 
Nacional../ _ _ mosfera. 5.- Oriundo de 
la capital griega. 6.- Cfíico, en catalán. / 
Compañía de mensajería y paquetería. 
7.- Falta una " i " para ser el Carnet de 
Identidad / Al revés, nombre de letra. / El 
partido de Suarez un poco revuelto, 8.-
Dimlnutivo diminuto de Eduardo. / Al 

revés, uno de los dialectos griegos más 
conocidos y también, sinónimo de la 
definición del 5-Horizontales. 9.-Ciudad 
europea, portuaria, destruida en gran 
parte por los alemanes en 1940, 

Verticaiss: a.- Ciudad cántabra, b.-
Desprendiendo peste, c- Una ele, / 

a b c d e 

1 • • 
3 • 
5 

f g h i 

_• • 
- •_ ' t t • 

9 

to, brisa fuerte. / Organización 
Tratado.,.d.- Cocer al fuego. / El del 
arca./ Té. e.- En castizo, capital de 
España. / Edgar Alan .escritorde 
miedo. f.-DelvailedeArán./Cromo, g.-
Consonantes, / Al revés, hablan, rumo­
rean,., h.-Calcio./Espanta, i.-Capital 
cultural de Holanda. 
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CALIDAD 
SERVICIO 

PRESTIGIO 

- PRODUCTOS LÁCTEOS 
-PHEPARADOS 

INSTANTÁNEOS A BASE 
DE CACAO 

- INFUSIONES 
- INFUSIONES SOLUBLES 

- CAFE EN GRANO: JSP 
- CAFE EN GRANO: ORIS, 

LOS NEGRITOS 
- CAFES SOLUBLES Y 

SUCEDÁNEOS 

JOSÉ SÁNCHEZ PÉÑATE, S.A. 

C/, Nobel, I 
' EDIFICIO J. S. P. 

POL IND. SAN MARCOS 
Tell. 695 0'112-16 
Télex 49609 JSPE E 
Fax. 6960683 
28905 • OETAFE - MADRID 

Euíemanio Fuentes Cabrera. 21 
35014 - LAS PALMAS DE 3RAN CANARIA 
Telf. 20 36 OO - 20 37 00 (4 lirwas) 
Teles, 96266 SANPE E 
Direcclín Postal. Apartado. 227 
350S0 • LAS PALMAS DE GRAN CANARIA 

Polígono trníusIMal "El Majuelo" 
La Laguna - TENERIFE 
Telt. 61 01 5 0 - 4 
Teles. 92J67 OSAN E 
Dlrecciód Postal ApartaiJo. 911 
38060 - SANTA CRUZ DE TENERIFE 



- - • I FERIAS Y SALONES 

EXPO E.S. EN LA FERIA DE 
ZARAGOZA 

L a Exposición Internacional de Es­
taciones de Servicio (EXPOE.S.) 
significó otro momento de en­

cuentro para todos los sectores relacio­
nados con la industria del vending. La 
EXPOE.S., que se celebró en la Feria de 
Zaragoza los días 13,14y 15de septiem­
bre, es la primera exposición internacio­
nal españolade laestación de servicio en 
esta nueva etapa de un mercado libre. 

En el marco de estos tres días se cele-

Una vista general de la entrada al recinto de 
la Feria de Zaragoza donde se realizó Expo E S. 
los días 13. 14 y 15 de septiembre. 

El stand de Automatic, S.A. donde encontra­
mos sus máquinas expendedoras de café y 
bebidas callentes, bebidas frías en bote y bote­
llas, agua en botellas de 1,5 litros, alimentos, 
bocadillos y productos sólidos {con o sin refri­
geración! Además de las máquinas de helados 
y cigarrillos. 

braron una serie de conferencias y semi­
narios para todos los asistentes, en ellas 
encontramos los siguientes lemas: 

1/ Compañías petrolíferas, ideas y 
objetivos, aquí presentaron sus planes 
algunas compañías petrolíferas como 
BPMED, TEXACO, MOBIL OIL, etc. 
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Juan Miguel Antañamas, Secretario General 
de ANEDA, visita el Stand de EFFEM España. 
Inc y Cia, en Expo E.S. 

En Expo E S. el stand de Coca-Cota se 
distinguía por su colorido y lo refrescante de su 
producto. Coca-Cola es sinónimo de vending y 
su presencia en la exposición asi lo demostró. 

Zanussi mostró en Expo E.S. una Importante variedad de máquinas y algunas novedades como 
la Silver 7, de la que hablamos precisamente en el apartado de novedades. 
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En el stand de Vendo Iberia encontramos toda la gama de máquinas expendedoras que esta 
empresa proporciona al mercado español. 

Las máquinas de caté Copacabana. presentadas por Gaggia en la exposición de estaciones de 
servicio. 
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MÁQUINA EXPENDEDORA 
DE TIKETS, CON COBRO Y 
CAMBIO AUTOMÁTICO 
CONTABILIDAD PERIÓDICA 

,DE VENTAS ETC. 
MÁQUINA DE CAMBIO DE 
MONEDA FRACCIONARIA., 

M€NEy 
M'^n lúBQ íH fñmms moHm púHf/iBHms 

MONEV MONEY S.A. 
d'Aiistides Uaillol, 7-9 
03028 BARCELONA 
leí. (93) 333 50 66 • fax 334 33 94 

TICKET S.A. 
C/. J.M. Batandiarán, 4 

01009 VITORIA 
Tel. 945 - 22 83 35 
Fax 945 • 22 32 99 



FERIAS Y SALONES 

El stand de Malulano se distinguió por su 
alegría, originalidad y por la gran variedad de 
producios que presentaron, variedad a Is que 
esiamosacosWmbraóos.peroquesiempreses 
grato volverá dislrutar. 

21 Modernos sistemas de pago; fue 
una exposición de los diferenies siste­
mas de planes de futuro, posibiiidades, 
riesgos defraude, seguridad, ete.,tanlo 
en España como en el extranjero (pre­
sentado por Banca Catalana y RESSA). 

3/ La comunicación entre las compa­
ñías petrolíferas y las estaciones de ser­
vicio: presentado por SCR-8arceiona, 

4/ Cómo reianzar la nueva posición e 
imagen de las marcas petrolíferas: pre­
sentado por ADDISON-Inglaterra. 

5/ Análisis de Mercado: presentado 
por MPSI SYSTEMS-Ingiaterra. 

6/ El encargado de la futura estación 
de servicio realizado por Fomento Inter-
protesíonal de Actividades creativas. 

7/ Las técnicas de promoción para la 
venta del carburante: por BSB- Barcelo­
na. En ésta se presentaron casos reales 
de técnicas de venta y marketing en en­
tornos no monopollsticos. 

la empresa Joiemar mostró sus máquinas 
expendedoras en el stand del Grupo Resss y la 
asistencia de público fue masiva. 
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AGENDA 
ÑAMA 
Feria de la Asociación Norteamericana de Venta Automática (National Automa­
tic Merchandise Association) 
Centro de Convenciones de Orlando, Florida. Los días 10,11,12 y 13 de Octubre 
de 1990. Cualquier información: ANEDATelf. (91) 51984 76, 

VISUMAT 
Salón de la tienda moderna, equipamientos, promoción de ventas, gestión de 
tiendas y distribución automática. 
Del 14 al 17 de octubre de 1990. 
Organiza: VISUMAT.A.S.B.L 
Bruxelles Telf. (02) 344 58 59 Fax (02) 539 40 26. 

EQUIPHOTEL 
Saíóí? Mundial da (os Hoteles, restaurantes, cafés y colecl'iv'idades 
Del 14 al 20 de noviembre de 1990 
Organiza: Equipliotel Blenheim Telf. 475 65 000 Fax 475 61 267 

HORESCOM 
Salón Internacional para la hostelería, la restauración y colectividades. 
Del 18 al 22 de noviembre de 1990. 
Organiza: C.E.M.A. A.S.B.L. 
Telf. 262 06 00 Fax 262 04 02 Bruselas 

EXPO VENDING 
Salón iconográfico Internacional de la Industria del vending. 
Palacio de Congresos y Exposiciones de Sevilla 
Los días 20, 21 y 22 de noviembre 1990. 
Organiza: OPEN Organización de Proyectos y Ediciones Nacionales, S.L. 
Telf. (93) 238 30 00. 

HOGATEC 
Feria Internacional de Hostelería, Gastronomía y Calering 
Dusseldorf (Alemania) Del 5 al 9 de noviembre de 1990. 
Uessegesellschaft mbH-Nowea Telf. (0211) 456001 

S.I.M.O. 
Muestra internacional de Equipos de Oficina y de Procesamiento de Datos. 
Del 16 al 23 de noviembre de 1990. 
Organiza: IFEMA. Feria de Madrid. 
Telf, (91)470 10 14 Fax: (91) 470 22 47. 
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FABRICAS DE CERVEZA Y MALTA, S. A. 
L É R I D A - M A L A G A - B U R G O S 

DELEGACIÓN BARCELONA: 
C/ COMTE D'URGELL, 240, 5^ D 

08036 BARCELONA. 
Telf. (93)410 54 00 
Fax. (93)419 35 71 







ILIOTECA 

CATERING AL SERVICIO 
DEL SECTOR 

H
ace tres años que se edita la 
revista Catering, Tres años en 
que el sector de la alimentación y 
equipamiento para grandes co­

lectividades tiene acceso a todo tipo de 
información concernientes a sus intere­
ses. 

Esta publicación, editada por Prensa 
XXI, S,A. es bimestral y contiene una 
serie de secciones entre las que desta­
can los artículos técnicos dedicados, 
generalmente, a aspectos especílicos 
de la alimentación escritos por profesio­
nales del tema. 
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Además de estos artículos se publican 
entrevistas y las más recientes noticias 
referentes a la alimentación, gastrono­
mía y catering 

El apartado de dossiertambién es inte­
resante, pues está dedicado a algún 
sector afín al de la alimentación o el 
calering, donde de manera breve y con­
creta se presentan los aspectos más 
importantes de dicho sector. 

(En el número de mayo-junio se ofrece 
información sobre el vending). 

MEMORIA DE LA CAIXA 
DE SABADELL 

L a Caixa de Sabadeli publicó re­
cientemente su Memoria 1989. 
Además de la memoria, el escrito 

incluye el balance, cuentas de pérdidas y 
ganancias y la propuesta de distribución 
de resultados correspondientes al ejerci­
cio de 1989. 

Esta Memoria ha sido presentada por 
el Conseio de Administración de la Caixa 
de Sabadeli y fue aprobado por la Asam­
blea General Ordinaria, celebrada el día 
28 de marzo del presente año. 

La Memoria es una cuidada publica­
ción con información detallada de todas 
las actividades más re levantes del pasa­
do año. Un total de 72 páginas de datos, 
estadísticas, comparaciones ampliadas 
con gráficos y con el respaldo de infor­
mes de auditores independientes. 
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UN SALUDABLE INTERÉS 

En los negocios lo 
interesante es 
obtener e! mayor 
beneficio. 

Ahora usted puede 
beneficiarse de 

ÁMBAR AZUL, la primera 
cerveza con toda la malta y el 
lúpulo de la cerveza pero con el 
0,0% vol. de ALCOHOL. Para hacer 
negocios sin renunciar al placer 
de una buena cerveza. 

Tómese un saludable interés. 



IZV ÍC^JL^ 

lbérica,sa 
Badajoz, 145,4.° Deha. • Telefax: 309 80 51 

Tel. (93) 300 41 63 Ventas (93) 300 46 05 - Sen. Téctiico (93) 300 46 61 08018 BARCELONA 



LOS OPERADORES 

TIERRA A LA VISTA! 

Vidi S.A, es una empresa que 
desde 1963 sededica a la fabrica­
ción y explotación de telescopios 

de observación pública accionados con 
monedas. Jacinto Fuentelsaz es quien 
lleva las riendas del negocio y según nos 
dice son los únicos fabricantes en Espa­
ña de este tipo de telescopios. 

Vidi es una empresa aulosuticiente, 
desde la fabncación de los telescopios 
hasta la selección del lugar e implanta­
ción de los mismos, asf como su mante­
nimiento, está a cargo de la empresa. 

Cuando el telescopio lo compra alguna 
empresa o institución, Vidi únicamente 
se encarga de las reparaciones, si así lo 
solicita el cliente. El Sr. Fuentelsaz nos 
explica cuál es el proceso de trabajo: 

La fabricación se hace en series de 20 
telescopios y hasta que no se venden o 
instalan todos los aparatos no se hace 
otra tirada. 

El lugar se selecciona de acuerdo al 
interés turístico que pueda tener y las po­
sibilidades en cuanto a panorámica. Una 
vez seleccionado el sitio adecuado se 
pide permiso para la instalación al Ayun­
tamiento o Institución correspondiente. 

En cada zona donde hay telescopios 
{casi todos en la costa) tienen una perso­
na que se hace responsable de las recau­
daciones; también se encarga de hacer 
las pequeñas reparaciones tales como 
cambiar los lentes si ios han roto, cam­
biar las pilas, dar una capa de pintura 
donde haga falta, etc. Si la averia es 
mayor tiene que enviar el aparato a Bar­

celona y, mientras se hace la reparación, 
dispone de uno de repuesto. 

Son dos los tipos de telescopios que 
actualmente fabrica Vidi. El modelo VD 
2200 es un prismático monocular, tiene 
un objetivode 20 por 70 y pesa aproxima­
damente 125 l<g.Este telescopio es uno 
de los mejores en cuanto a estructura y 
forma, tiene un cuerpo muy sólido y 
ningún tomillo exterior. El anclaje al 
suelo también está hecho con los torni­
llos boca abajo para evitar que lo saquen. 

El modelo Galiletto es más pequeño, 
tiene un objetivode 20 X 60 y pesa 60 kg. 
aproximadamente. Este modelo única­
mente se instala en lugares que tengan 
vigilancia tales como hoteles, restauran­
tes o campings, ya que por sus caracte­
rísticas sería mucho más fácil de estro­
pear. 

Ambos modelos se fabrican con tem-
porizador de relojería o bien con tempo-
rizador electrónico. 

El mayor problema al que se enfrenta 
la empresa es el vandalismo, Nuncafalta 
quien, sin razón alguna, introduzca en la 
ranura de las monedas cualquier ciase 
de objeto, desde paios de polo, anillas de 
cerveza o refrescos, etc. También es 
común que rompan los lentes, los rocíen 
con spray, pinten o rallen la estructura e 
incluso que los arranquen del suelo (ha 
habido ocasiones en que han tenido que 
sacar los aparatos del mar). 

La labor de vigilancia es ardua y aún 
así a veces no hay nada que hacer, la 
única solución es quitar los aparatos 
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porque resulta imposible luchar con el 
grado de vandalismo que existe en algu­
nas zonas. 

A pesar de los problemas a los que se 
enfrentan día a día, Vidi sigue luchando 
por este servicio recreativo que es agra­

decido por una gran cantidad de turistas 
que visitan nuestro pais. El Sr. Fuentel-
saz tiene varios proyectos para aumen­
tar los sitios en que podamos ver una 
hermosa panorámica a través de sus 
telescopios. 

El modelo VD 2200 tiene una esi'uclura muy sólida 
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LA GASOLINA EN EL MERCADO 
ESPAÑOL 

El futuro del sistema de concesión 
de las gasolineras es incierto. La 
crisis del Golfo Pérsico y su con-

secuenciaen el incremento de lagasolina 
hafiechovolverlamiradaaeste aspecto. 
Sobre todo, porque se lleva aún en la 
memoria la carga psicológica de lagrave 
crisis de 1973. 

Las compañías petrolíferas y los go­
biernos de los países occidentales afir­
man que las reservas actuales de crudo 
equivalen a cerca de seis meses de im­
portaciones netas. Lo que quiere decir 
que el "stock" del petróleo actual es 
mayor al que existía en crisis anteriores, 

lo que implica que se puede hacer frente 
con mayor fioigura. 

La estabilidad anunciada por las com­
pañías petrolíferas sin embargo, se ha 
quedado solo en palabras , ya que poco 
a poco el litro de gasolina super ha pasa­
do de las 79 pesetas que costaba hasta 
el 10 de Julio a las 89 que cuesta aclual-
mente. Lo cierto es que desde su última 
subida de precio el 21 de Agosto de este 
año las gasolinas super y normal han 
subido 5 pesetas cada una, mientras que 
el gasóleo ha aumentado mes de tres 
pesetas por litro. Y aquí no para la cosa, 
con el nuevo sistema de precios de los 
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productos petrolíferos el importe del litro 
de gasolina podrá variar cada 15 días. La 
principal preocupación de las autorida­
des económicas españolas respecto a la 
subida de precios de la gasolina es la 
repercusión en el índice de Precios al 
Consumo (IPC) y en el control de la 
inflación, pues el efecto inflacionario di­
recto de la subida de la gasolina en una 
gran cantidad de producios es imparable. 

Se habla de una crisis económica, de 
tensión, de medidas urgenles en una 
época de cambios importantes, por ejem­
plo, en lo relacionado con la liberación de 
los precios de ios distintos productos pe­
trolíferos que fia ido adelantando España 
desde que firmó el tratado de adhesión a 
la Comunidad Europea. El último paso 
fue un nuevo sistema de precios que 
aprobó el Consejo de Ministros en juüo 
pasado. 

Pero aún no se puede hablarde libertad 

ya que esta liberación de precios está 
condicionada temporalmente por la exis­
tencia de límites a las importaciones de 
productos provenientes del petróleo, 
además de una necesidad constante de 
proteger al consumidor, aplicando cierto 
control a las empresas. 

Las compañías multinacionales intere­
sadas en expandirse en España tales 
como Shell, Total, Aglp, British Petro­
leum, Bit, Mobil y Texaco, forman aún una 
red paralela a la de Campsa, que se 
encuentra muy poco desarrollada, com-
puesta apenas por 90 estaciones de ser­
vicios. 

Para establecer una estación de servi­
cio se necesita, además de una inversión 
en extremo elevada, respetar los requisi­
tos de distancia física y condiciones de 
servicio acordados por el Ministerio de 
Industriayla Ley de Carreteras. De todas 
maneras el Ministeriorde Obras Públicas 
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y Urbanismo eslá estudiando ya las más 
de 300 solicitudes presentadas para 
emprender esta expansión de estaciones 
de servicio en territorio español o adquirir 
alguna de las actuales por parle de 
empresas privadas. 

Para poder competir con la industria 
española las multinacionales tienen que 
apoyarse en la construcción de estacio­
nes de servicio. La industria española 
tiene del monopolio. Es decir, sea quien 
sea el propietario de una estación de ser­
vicios, de la administración depende el 
permiso para vender gasolina. Y si al­
guien quiere vender su gasolinera, el 
Estado puede oponerse atal operación y 
constituirse en nuevo dueño. Vemos 
aquí losproblemas a los que se enfrentan 
las multinacionales a la hora que quieren 
adquirir una estación de servicio del 
monopolio. La única solución a simple 
vista parece ser hacerse de una refinería 

o parte de ella, y así tener acceso a esa 
red de estaciones de servicio construidas 
bajo el amparo del monopolio. 

El hecho de una entradade las multina­
cionales al país por laconstrucción de es­
taciones de servicio podría ser un tactor 
favorable para el consumidor, pues los 
puntos de venta se incrementarian y 
habría mayor competencia que podría 
mejorar el servicio y el precio que se 
ofrece al cliente. 

De momento, Campsa fija el precio de 
venta de los productos en la red de mo­
nopolio y da opción, mediante el pago de 
la tarifa correspondiente, a que el resto 
de las empresas involucradas se adscri­
ban a su estructura logística. 

Esperamos que con e) tiempo la retí 
paralela de estaciones de servicio sea 
una realidad y la competencia de merca­
do sea un hecho. 

Algunas multinacionales que tienen al-
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guna estación de servicio en territorio 
español, como el caso de Agip, que tiene 
tresgasolineras siguen la política marca­
da por Campsa, y aunque saben que su 
incidencia en el mercado todavía es muy 
pequeña, piensan que en un futuro pró­
ximo será mejor. 

Para que las industrias nacionales co­
miencen un verdadero sistema de com­
petencia comercial, Repsoi está discu­
tiendo con las demás refinerías privadas 
el reparto delodas las gasolineras mono­
polizadas. Debemos recordar aqui que 
Repsoi es propietaria del 68,12 por 100 
de Campsa. 

La realidad de una competencia y de 
una liberación de precios no será palpa­
ble liasta que la red paralela de estacio­
nes de servicio esté suficientemente 
desarrollada. Por ahora los precios 
máximos se adaptarán a ios costes, con 
lo que factores como la proximidad geo­
gráfica de las gasolineras a las refinerías 

serán determinantes. Lo que quiere' 
decirque el precio de venta al público de 
la gasolina dependerá de la localización 
de ios puntos de venta dei producto y no 
tanto de si la estación de servicio en 
cuestión pertenece a una u otra empre­
sa. 

En lo que va de año la gasolina sin 
plomo ha aumentado notablemente su 
consumo y además Campsa se lia com­
prometido a distribuirla en 800 gasoline­
ras (un 21,5 por 100 de la red de gaso­
lineras nacionales) para seguir poten­
ciando su uso. Tanto a la industria petro­
lera como a la legislación les interesa 
notablemente que se incentive el uso de 
este tipo de gasolina. 

La C.E.E. tiene también su incidencia 
enestepuntodelagasotina sin plomo, en 
definitiva para el año 1993 todos los ve­
hículos deberán estar dotados de catali­
zador. Es decir que la gasolina sin plomo 
será un producto de gran consumo. 
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NUEVO SISTEMA DE PAGO EN EL 
METRO DE BARCELONA 

T'ansportes Metropolitanos de 
Barcelona pondrá en marcha a 
patlir dei próximo mes de agosto 

un nuevo sistema de gestión y pago en 
loda ia red del Metro de Barcelona, con 
esto se pretende mejorar la calidad del 
servido a la vez que es una respuesta a 
ias necesidades actuaies y futuras dei 
transporte público de la ciudad. 

El nuevo sistemada pago que TMB in­
corpora introduce elementos de alta 
tecnología que permite la automatiza­
ción de la venta de títulos y tiene como 
principal objetivo aumentar la calidad dei 

servicio al usuario, ya que hará posible la 
apertura de los vestíbulos del metro que 
en determinados días o épocas del año 
permanecían cerrados, ya que e( perso­
nal que realiza actualmente la venta.de 
billetes pasará a dedicarse a trabajos de 
atención al público. El sistemase implan­
tará de manera gradual al metro y poste­
riormente a los autobuses. 

Objetivos 

En primer lugar con este sistema se 
mejora la acogida y atención al usuario. 
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Además este sistema automático de 
pago facilita la creación de una mayor 
variedad de títulos/documentos de viaje 
que se adapten a las diversas necesida­
des actuales y futuras de los diferentes 
tipos de clientes. Incluso la probabilidad 
de comprar los títulos de transporte 
mediante la tarjeta de crédito, asi como 
de implantar en el futuro una tarjeta de 
valor monetario. 

El nuevo sistema de pago permitirá 
constatar el número de usuarios que han 
accedido a ¡a red de metro por cada 
máquina. 

Funcionamienlo. 
El proceso de implantación de este 

sistema de pago se iniciara en el Ivletro 
con la instalación y puesta en marclia de 
máquinas de venta automática de títulos 
magnéticos y máquinas validadoras 
magnéticas, que cancelarán los títulos en 
el momento del acceso. Concluirá con la 
extensión a autobuses. 

Los vestíbulos de la red de Ivlelro dis­
pondrán de una máquina de venta aulo-
máll 

-andén sólo se tendrán que introducir 
el titulo de viaje en la nueva canceladora 
magnéticaque indicarán mediante textos 
y señales luminosas que puede pasar al 
interior del andén. 

Nuevos títulos de viaje 

Este método de pago supone la susti­
tución de los actuales títulos de viaje 
¡billete sencillo, tarjeta mulliviaje, pases y 
abonados) por otras provistas de banda 
magnética. 

Aprovechando la oportunidad de la 
sustitución de títulos de viaje, TfvlB con­
sultó a diversas diseñadores barcelone­
ses para confeccionar la imagen del 

nuevo documento. Finalmente se utiliza­
rá el proyecto presentado por el diseña­
dor Albert ¡sern, que muestra un billete 
grabado con una secuencia del perfil de 
Barcelona. 

Por lo que respecta a títulos de viaje, 
cabe destacartambién la creación de una 
tarjeta válida por 20 viajes, denominada 
T-20 

Fases de Implantación del nuevo 
sistema. 

La implantación del nuevo sistema de 
pago comienza por la red de metro y 
apenas haya finalizado en ésta continua­
rá a la red de autobuses. 

En el proceso de cambio se distinguen 
3 fases:-La primera fase, que constará 
de tres etapas y se inició el mes de 
agosto, incluye 35 estaciones. Los ves­
tíbulos mecanizados serán debidamente 
señalizados ytendrán instaladas máqui­
nas de venta automática. 

Esta etapa contempla la sustitución de 
nuevos títulos para la red y la implanta­
ción de canceladores de magnética en 
todos los torniquetes de acceso a !a red 
del metro. 

La2^íasese¡mplantaráenl991 ycon-
sistirá en la extensión del sistema de 
pago en todos los vestíbulos de la red del 
metro. 

Una vez finalizada la implantación del 
nuevo sistema a la red de metro, se 
iniciará la 3^ tase, que consistirá en la 
aplicación a la red de auiobuses. 

Estudio del nuevo sistema de pago. 
Flexibilidad tarifaria: implantar un sis­

tema de percepción que permita aplicar 
un sistema tarifario flexible, que respon­
da las necesidades de las tipologías de la 
clientela actual y potencial. 

Incremento de la calidad mediante 
la automatización de la venta. 
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Transofrmar el lugar del expendedor 
de billetes en trabajos de tipo comercial 
con funciones de atención al usuario. 

Aumento del horario de servicio en 
varios vestíbulos que permanecerán 
cerrados en algunos horarios y días del 
año. 

Características del sistema de 
metro. 

- 750 validadores magnéticos Incorpo­
rados al interior de los actuales tornique­
tes. 

- 350 distribuidores automáticos de 
títulos de transporte. 

- 98 concentradores de información, 
uno por estación. 

-1 puesto central. 
Características del sistema de au­

tobuses: 
- 750 validadoras magnéticas. 
- 700 expendedoras de billetes senci­

llos y concentradores de información. 
- 4 puestos centrales. 

Tres son los elementos básicos utiliza­
dos en este sistema de pago: 

IjMáquinade venta automática: estas 
máquinas tienen como objetivo la com­
pleta automatización de lávenla de bille­
tes. Gracias a ellas, el viajero puede 
obtenerlos billetes sencillos y las tarjetas 
pordiezoveinteviajesde manera rápida, 
fácil y cómoda, sin tener que pasar por la 
taquilla. 

Los distribuidores funcionan con mo­
nedas de 5, 10, 25, 50, 100, 200 y 500 
pesetas y devuelven cambio. Ofrecen 
una selección de posibilidades mediante 
pulsadores que utiliza el usuario y que le 
indican el tipo de documentos que puede 
adquirir; billetes sencillo o tarjetas mulli-
viajes, actualmente por 10 o 20 viajes. 

En el momento deexpenderlosbilleles 
esta máquina los dola de (a información 

de manera Impresa que el usuario puede 
ver con la información magnética que in­
terpreta la máquina validadora del docu­
mento. Para su funcionamiento se co­
nectan a la red eléctrica y tienen una 
batería que suministra la alimentación 
eléctrica en caso de que se produjera una 
avería circunstancial en la fuente de ilu­
minación habitual. 

Asi mismo, la máquina de venta auto­
mática dispone de un visor en su parte 
superior donde indica "torna canvi" 
(devolverá el cambio que corresponde) 
"import exacte" (se introducirán exacta­
mente las monedas necesarias) o "fora 
de serve!" (cuando la máquina no funcio­
ne). 

La operación para comprar billetes o 
tarjetas en la máquina es muy sencilla. 

1.- Pulsar el botón con la cantidad de 
billetes o tarjetas deseadas. 

2.- Pulsar el botón del tipo de título 
detransporte que se quiera adquirir. Un 
visor indicará el importe de la operación. 

3.- Introducir las monedas necesarias. 
4.- Recoger el billete y el cambio. 

Si en cualquier momento se desea in­
terrumpir la operación bastará con pulsar 
el botón "anular". 

2) Billetes 
Desde principios de agosto podrán 

adquirirse los títulos de transporte, bille­
tes y tarjetas en las taquillas y máquinas 
de venta automática de algunas estacio­
nes de Metro. Estos documentos son de 
un diseño moderno y del tamaño de una 
tarjeta de crédito. 

En la parte delantera estará impresos! 
nombre del titulo de transporte: billete 
sencillo, tarjeta T-2 de 1 o viajes y la T-20 
de 20 viajes. En el dorso tiene unabanda 
magnética, ésta es un espacio para que 
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la canceladora imprima la anotación co­
rrespondiente al viaje realizado. 

Cabe destacar la introducción en el 
nuevo sistema T-20 por un precio de 725 
pesetas, sensiblemente inferior al que 
resulta por billete con la tarjeta T-2 del 
sistema anterior. 

El dibujo del nuevo billete es obra del 
conocido diseñador Alberls Issrn y con­
siste en la reproducción de una linea del 
horizontes de Barcelona metropolitana. 
Este diseño tiene la originalidad de que 
no entrega los billetes con dibujos exac­
tos pues la impresión lleva un perfil ente­
ro de unos 30 cms. repelidos a lo largo del 
rollo de cartulina y la longitud del billete 
que se entrega al usuario mide sólo unos 
6 cms. 

3) Máquina canceladora: 
Son máquinas situadas en ios vestíbu­

los de las estaciones, cuya misión es 

validar el documento de viaje para poder 
pasara las instalaciones. 

Constan de un dispositivo situado en 
su parte superior que tiene una ranura 
por la cual se introduce el documento de 
viaje, un pequeño visor indicativo para 
señalar el acceso y unos torniquetes que 
hacen de barrera para salvar el paso del 
viajero. 

Su funcionamiento consiste básica­
mente en la introducción del billete por la 
ranura del dispositivo, validándolo y ex­
pulsándolo a continuación por el extremo 
opuesto. Esta acción poneen marchael 
mecanismo interno de la máquina que 
desbloquea el torniquete, a la vez que 
indica al usuario a través de señales lumi­
nosas que tiene paso libre a la instala­
ción. 

Si el titulo de transporte no es acepta­
do por la canceladora el llamado visor 
indicará su motivo. 
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HELADOS 
SIN ESTACIONES 

Todavía en España se tiene la cos­
tumbre de que los helados se 
comen en verano, por eso los 

seguidores de este exquisito postre sólo 
los encontraban hasta ahora en muy 
pocos lugares, cuando no era la estación 
estival. En cambio apenas se acerca 
¡uniovemoscomocrecen y se multiplican 
los quioscos de helados en medio de 
nuestras aceras. 

Resulla que esto ocurre por estas tie­
rras, pero en muchas otras el helado no 
estásometido a los cambios de tempera­
tura, en loque respecta a su venta, claro. 
España es uno de los más reconocidos 
productores de helados, sin embargo 

La máquina Vendo Mic 202 instalada en la es­
tación de servicio Clavel de Matará 

Oirías Ma:<. medidaa del produelo en min 

ílli=3r 
(90 - 130) 

rr; ^̂ Hlii 
f9Ci-13Thl 

¡U=^ i^^ 
ÍI20-I4E) 

Canlicfad 

51 

39 

39 

31 

Equipo normal 2 >^ ^ 4 2 x 3 = ISO producios 
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durante nueve meses al año la mayor 
producción es para exportación. 

Pero aíiora, de cara al invierno, Vendo 
ha presentado io último en tecnología 
japonesa para la venta automática de 
helados. Así los amantes de estos dul­
ces podrán adquirirlos con más facilidad 
y los no habituados se irán percatando de 
la posibilidad de disfrutarlos en primave­
ra, otoño e invierno. 

La Vendo Mic 202 es una máquina au­
tomática con 4 selecciones y una capaci­
dad de 204 productos de medidas varia­
bles. 

Las características técnicas de la 
Vendo Mic 202 son: 

Alto 183/197,5 cm. 
Ancho 86,0 cm. 

Fondo 68,5 cm. 
Peso 260 l<g. 
Conexión 220 Volt 
Iluminación 15W. 
Compresor 150W. 
Tipo de Gas R12-1-R502 
La máquina viene con cierre de la 

puerla asegurada, un anuncio óptico del 
precio del producto (opcional). Es com­
patible con todos los sistemas de pago, 
tiene contador y caja de acero barnizada. 
Tiene un sistema muy fácil para recam­
biar partes interiores. Una gran multipli­
cidad de los producios y una instalación 
frigorífica eficaz. 

Con esta máquina se servirán los hela­
dos con la máxima tecnología y en cual­
quier época del año. 

MÚSICA AL INSTANTE. . . . 

Ya mostramos en nuestra revista 
número 0/90 las máquinas orgu­
llo de Azkoyen, las de tabaco de la 

línea Design, Lo que ignorábamos, y 
ahora presentamos en esta sección de 
novedades, eran algunas de las posibili­
dades de la inmensa gama que poseen 
estas máquinas de tabaco. En esta oca­
sión la 014 ha aparecido en la versión de 
la máquina expendedora de cintas de 
audio, lo que quiere decir que ya se 
pueden adquirir las cintas vírgenes a 
travésdei cómodo y práctico sistema del 
vending. 

La máquina tiene la mismaf labilidad de 
las Design que vemos en bares, cafete­
rías, gasolineras. . . vendiendo a diario 
tabacos de todas las marcas. 

Cuenta con 14 selecciones que se 
identifican con la colocación de la etique­
ta de la cinta en la parte superior. En el 
panel se incorpora una fotografía de una 
cinta de audio, pero como todas las de 
este estilo se puede adaptar a la decora­
ción del establecimiento conpublicidady 
un diseño que personalice al gusto del 
cliente. 
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A la máquina se le han iiecho ciertas 
adaptaciones intemas para la salida de 
los cassettes, por esta razón la capaci­
dad aumenta. En este sistema se pue­
den vender unas 40 cintas por canal, sin 
necesidad de llenar el compartimiento 
nuevamente. Y para comodidad del 
operador el mueble trae un cajón con 
llave en laparteinferiordonde se pueden 
almacenarlascintascon lasque se llena­
rán los canales cuando éstos se vacíen. 

Estas máquinas las pedemos encon­
trar ya en funcionamiento en algunos 
sitios de Valencia, Bilbao, Madrid, Sevilla 
y Barcelona, y en lugares tan variados 
como estaciones de servicio, estaciones 
de trenes, cadenas de tiendas de música 
y alta fidelidad, etc. Generalmente el 
propietario coloca cintas de tres marcas 
distintas de casas fabricantes de casset­
tes, en sus diferentes versiones 45, 60, 
90 y 120 m. Además, algunos destinan 
ciertos canales a los cantantes y grupos 
de actualidad. 

Esta máquina tiene una capacidad 
total de 400 cintas y su selector electró­
nico, como el de todos los productos de 
la casa Azkoyen, está capacitado para 
admitir todo tipo de moneda, de las que 
circulan actualmente y lasque circularán 
en muy poco tiempo. 

En la parte superior derechia. al igual 
que en las máquinas de tabaco, se en­
cuentra una pantalla digital donde se 
puede escribir cualquier tipo de mensaje 
que al propietario de la máquina le intere­
se ¡hasta 999 caracteres o letras), es 
decirlahora, la fecha, el nombre del local 
o la frase que idenlifique el sitio donde 
está ubicada. Las etiquetas de las cintas 
de audio quedan a la vista del cliente, por 
su diseño ergonómico y trabaja con 
tensión de 12y24voltios, respetando asi 
las normas de la C.E.E. 

La seguridad en el cobro de esta má­
quina, que lo realiza con una eficacia del 
100 %. garantiza la rentabilidad del siste­
ma, además el mantenimiento es muy 
económico, y los cassettes no pueden 
ser sustraídos con ningún truco o violen­
cia. 

Como surgió la idea de adecuar las 
máquinas de tabaco a la venta de cintas 
de audio, así también podemos esperar 
de lodos los fabricantes que pongan la 
imaginación a producir y nos muestren 
sus nuevas creaciones en vending, 
Azkoyen nos tía prometido nuevas sor­
presas, que llegarán a ustedes a través 
de éstas, sus páginas. 

MUNDO VENDING (TECN(CASYSEHUIC10S)N.°1-SEPTIEMBRE 1990 77 



NOVEDADES DEL SECTOR 

GAGGIA 

Gaggia Española, S.A. presentó 
en Expo E.S, la nueva máquina 
de café exprés automática CO-

PACABANA realizada especialmente 
para oficinas, clubs, estaciones de servi­
cio, etc. 

La máquina es de diseño totalmente 
industrial, sólido y duradero. 

La Copacabanaviene en dos modelos 
que se adaptan perfectamente al local 
donde se va a colocar. 

Las caraclefíslicas técnicas de la 
máquina son las siguientes: 

-Tiene una autonomía de 50 cafés, so­
lamente llenando tos depósitos corres­
pondientes al agua y al café, esta autono­
mía se puede aumentar si se coloca una 
toma directa de agua y se adapta una 
ampliación al depósito del café. 

- Tiene un control de agua en el depó­
sito. 

- Control de café en grano. 
- Control de marro. 
- Un Gontrolde los residuos en bandeja. 
- Contador numérico de cafés. 
- Molino dosificador incorporado. 
- Control general por micro procesador 

alee tronico. 
-Una dosificación de agua por sondas. 

La máquina puede funcionar según las 
necesidades del clientes por pulsador, 
por ficha o por monedero. 

Las dimensiones de la máquina son 
Alto 536 mm.; Fondo 376 mm. y Ancho 
382 mm. El peso es de 37 kg. 

Funciona con voltaje de 220 v. 50 Hz. 

La Copacabana, según nos contó el 
Sr. Francisco de P.Soler, Administrador 

Gerente de Gaggia en su stand de 
Expo E.S., es un diseño realizado para 
un pedido especial dirigido a Estados 
Unidos. Para el mercado español se en­
cuentra en proceso de fabricación hasta 
el próximo año que se iniciará su comer­
cialización definitiva. 

Otra de las características resaltantes 
de la máquina de café exprés presentada 
por Gaggia es que el microprocesador 
utilizado es de tecnología totalmente 
española, lo que significa un paso más en 
la consolidación de la industria en nues­
tro país. 
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EL VIDEOCLUB AUTOMÁTICO 
EN ESPAÑA 

El jueves 27 de Septiembre se 
presentóenelcíubNiclí Havanna, 
de Barcelona; Videochange, un 

video club automático que viene a revo­
lucionar el mundo de la venta y alquiler de 
películas. 
Videochange es una máquina de fácil 

manejo que permite al usuario la compra 
o cambio de películas de video en forma­
to VHS. El uso de la máquina convierte 
a la compra o cambio en un hecho total­
mente anónimo. 
Para cambiar una película sólo hace 

falta comprar una. A partir de entonces 
el propietario podrá canjearla indefinida­
mente. Mediante el teclado se puede 
acceder-por pantalla-a los títulos dispo­
nibles del género cinematográfico que se 
desee: policiaco, erótico, terror, etc., hay 
hasta 18temát¡cas para escoger. Tam­
bién aparecen en pantalla los créditos y 
la sinopsis de las películas. 
Una vez localizada la película, automá­

ticamente quedarádepositada en la boca 
de salida. 

El cambio de películas puede efectuarse 
en cualquier máquina Videochange 

instalada. No es preciso sersocio ni el 
pago previo de una cuota. Tampoco 
existe recargo alguno por demora en la 
devolución de unacinta, pues el intervalo 
de tiempo que el usuario puede tenerla 
en su poderes ilimitado. 
La máquina esde un tamaño reducido lo 

que permite instalarla en cualquier lugar: 
gasolineras, supermercados, video 
clubs, bares, blngos, etc. 
Videochange presenta más de 120 pelí­

culas para canjeo automático de todos 
los géneros y una renovación constante 
del stock de títulos, 
Videochange Ibérica, S.L. tiene a la 

disposición del cliente un servicio de 
asistencia técnica en cualquier punto de 
España y además realiza revisiones 
periódicas de las instaladas. 

Las películas vienen con un código de 
barra que es inviolable y un seguro mul-
tirriesgoencasode robo, atraco, inunda­
ción, incendio, pérdidas de beneficios y 
otros. 

Todas las máquinas Videochange in­
staladas están interconectadas informá­
ticamente entre sí, para dar mayor infor­
mación y facilidades al usuario. 

Valenti Vidaña nos muestra Videochango, el 
club de vídeo abierto día y noche. 
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CAFE FÁCIL Y MUY RÁPIDO 

60 

A ntonio Fernandez Valle, Fer­
nando Río Villén y José Ventura 
Ollé, llevan másde 10 años me­

tidos en esto del vending. Y ahora son 
verdaderos empresarios, juntos han 
desarrollado la serie de máquinas de 
café Famave y con ellas piensan ocupar 
un sector importante de la distribución 
automática. 

Antonio Fernández Valle, como direc­
tor técnico del proyecto, le ha costado 
másdeSaños la investigación y desarro­
llo de un grupo de café, para conseguir la 
fiabilidad y alto rendimiento que el sector 
del Vending requiere. 

Tanto el grupo de café, como la elec­
trónica del proyecto de sus fabricados, 
son patente de la empresa que ellos han 
creado: Fadiven. S.L. 

Es conocido por todos el hecho de que 
elcaféengranoesfádesplazandoalcafé 
soluble, por eso en Fadiven pusieron 
todo el empeño en alcanzar y mejorar la 
tecnología del caté exprés. 

La serie Famave incluye tres máqui­
nas; la Famave 1, que sólo proporciona 
caté y es ideal para oficinas. La siguien­
te, y la máquina que está siendo todo un 
éxito a través de los prototipos que tienen 
colocados en el mercado es la Famave 2, 
esta máquina proporciona café, corlado 
ycafécon leche, ademáselcliente puede 
variar la cantidad de café o leche que se 
le está sirviendo, pues la máquina tiene 
un botón de stop con el que se puede 
parar el suministro de café o leche. 

La Famave 2 tiene una auíonomía de 
150 a 160 lazasde café porcarga y su co-
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mercializacjón va dirigida especifica-
mente a operadores y empresas en 
general. 

La máquina es muy sencilla de mane­
jar, porque en su fabricación se ha trata­
do de simplificar lodos los aspectos téc­
nicos, porejemplo, uno de los desperfec­
tos más frecuentes en todas las máqui­
nas de café o de bebidas calientes es que 
se calcifica la resistencia, llegando en 
ocasiones a quemarse. Esta resistencia 
se encuentra en lugares escondidos de 
las máquinas, lo que quiere decir que 
cuando hay que cambiarla se tiene, prác­
ticamente , que desmontartodoel apara­
to y el trabajo se vuelve muy largo para 
algo tan sencillo. En cambio en esta 



-VEDADES DEL SECTOR 

máquina la resistencia está colocada en 
un lugar de fácil acceso, donde su cam­
bio se realiza cómoda y rápidamente. 
Además, se ha colocado una de las 
mejores resistencias que existen en el 
mercado. 

En Fadiven se mecanizan piezas de 
las máquinas y se ensamblan completa­
mente en su fábrica ubicada en Cervelló 
(Barcelona). Es de tecnología comple­
tamente española, aunque tiene algunas 
piezasde importación buscando siempre 
la calidad del producto, por ejemplo el 
molinillo es italiano. 

La característica más importante es el 
tamaño tan cómodo de las máquinas, 
son sencillas y sobrias. La búsqueda de 
la relación precio-prestación es otro de 
los objetivos de esta empresa que pronto 
despuntará en el mercado. 

A los operadores interesados en la má­
quina y para lograr un conocimiento total 

de su funcionamiento en Famave se 
impartirán cursillos especialmente dirigi­
dos a todos los que estarán a diario en 
contacto con ellos. 

La ideade la empresa es cubrir en prin­
cipio el mercado nacional y posterior­
mente introducirse en la exportación, 
pues la máquina que presentan sencilla, 

oporTunicíad para cubrir oíros mercados. 
La Famave 2 llene además varias 

opciones que Influyen, claro está, en el 
precio final, por ejemplo, para una em­
presa de pocos empleados el vaso en 
lugardeserdispensado automáticamen­
te puede colocarse de manera manual. 
El azúcar puede colocarse en bolsilas en 
un dispensador al lado de la máquina o 
servirse de la manera más cómoda que 
encuentren los usuarios. Para la prepa­
ración del café se puede variar la canti­
dad al gusto. 

La recomendación de estos fabrican­
tes para esta nueva máquina, que pronto 
estará en el mercado, es la de toda 
persona consciente de la realidad de la 
distribución automática, lo más Impor­
tante es la higiene que se le dé al aparato. 
La máquina puede ser excelente, pero si 
no se cuida de la manera en que debe 
hacerse el producto final no será el de­
seado. Para facilitar las cosas, la Fama-
ve 2 viene con un dispositivo automático 
de limpieza para los conductos de la 
leche. 

En relación a la tercera representante 
de laserie Famave, la Famave 3 que está 
porbautizar, aún podemos adelantarque 
proporcionará mucha más variedad de 
productos, pero cuidando siempre las 
característicasque han impulsado a esta 
empresa, el tamaño, la sencillez en la 
tecnología, la calidad y una reíacián 
exacta entre precio y prestaciones. 
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VENDIMAX EN DOS OPCIONES, 
32 Y 60 SELECCIONES 

Vendimax, S.L. no piensa quedar­
se atrás en esta nueva genera­
ción de máquinas expendedoras, 

por eso ha lanzado al mercado una 
máquina que puede expender diversos 
productos: cassettes, calculadoras, relo­
jes, encendedores, souvenifs, etc. Y 
precisamente la presentó en la feria 
Sonimag 90 con el nombre de Vendimax 
32, en ella incorpora un gran expositor 
con todos los producios en 32 canales, 
selector electrónico muiiimoneda para 
25, 50. 100. 200 y 500 pesetas y dos 
hoppers para la devolución de cambio de 
25 y 100 pesetas. 

Algunas de las características de esta 
maquinasen: 

- El importe de la venta de cada produc­
to es programable a su elección. 

- Coíilabilizables las ventas elecíuadas 
por procedimiento electrónico. 

- Máximo rendimiento, alta rentabilidad, 
- Dimensiones 1570 X 780 X 330 mm. 
- Peso aproximado: 108 kg. 

Vendimax, S.L. también presenta su 
Vendimax 60, con 60 selecciones para la 
colocación de productos, 

Vendimax60 reafirma con su contenido 
la mejor oportunidad para la autoventa 
automática de regalos. Hasta sesenta 
regalosdistintos puede exponer y vender 
sin mediación ninguna por parte del 
operador. 

Vendimax 60 significa un escaparate 
para 60 productos con un selector elec­
trónico multimoneda, indicador del pre­
cio programable a voluntad y con dos' 

hoppers para la devolución de cambios. 
Además esta máquina contabiliza las 
ventas de manera electrónica. Es un 
sistema indicado para vender automáti­
camente cintas, cassettes de música, 
juegos de ordenador, calculadoras, en­
cendedores, relojes, souvenirs, etc. La 
rentabilidad es uno de los máximos expo­
nentes con el uso de esta sencilla y 
práctica máquina. 

Las dimensiones de la Vendimax 60 
son: 1570 X 940 X 410 mm. 

Peso aproximado: 178 kg. 

La Vendimax 60 ofrece comodidad y rendimiQH-
¡o. Con la máxima tecnología. 
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SERVICIO LECTORES 
DESEO SIN COMPROMISO POR MI PARTE MAYOR INFORMACIÓN DE LOS 
ARTÍCULOS INDICADOS EN LA PAGINA QUE SEÑALO CON UN CIRCULO 

PARA RECIBIR DOCUMENTACIÓN RODEE CON UN CIRCULO EL N' DE LA(S) 
PAGINA(S) CORRESPONDlENTEíS) 
1 2 3 4 5 6 7 3 S 10 11 12 13 14 15 16 17 13 19 20 21 22 Í3 24 25 26 27 26 28 30 31 32 33 34 35 36 

37 38 31 40 41 42 43 41 45 46 47 46 49 50 51 52 53 54 55 56 57 53 59 60 61 62 63 64 65 66 67 63 69 70 71 72 73 74 75 76 
77 76 79 60 61 62 63 64 6S 66 87 66 6 9 » 91 92 93 9195 96 97 93 99 100 101 102 103 104 105 106 107 106 109 110 111 
1 1 i 113 114 115 116 117 116 119 120 121 122 123 12Í 125 126 127 126 129 130 131 132 133 131 135 136 137 133 139 
110 111 142 113 111 145 116 117 I I S 110 150 151 152 153 151 155 156 157 155 159 160 161 152 163 164 165 166 167 

RECIBE REGULARMENTE M V D s' n NO 
LO RECIBE POR OTROS MEDIOS | 1 SI [~ l NO 

(.CONOCE OTRAS PUBLICACIONES DE NUESTRO GRUPO EDITORIAL' O SI I I NO 

PUSLICITAHIAMENTE ¿QUE ARTÍCULOS CREE DEBERÍAMOS INCLUIR? 

ESPECIAL ISCIDENCIA-

P BEBIDAS FRlAS-CAUcNIES 
n BOCflDI lLOS 
n P L i l O S CALIENTES 
• T SACO 
• CAWBIO.BIU.EIES 
D DULCES'HE LADOS 
• BOTELLAS 
D LECHE 
• PRODUCT EfJ C0N5EH (LATA5) 

• zuwos 
D BEBIDAS ALCOHÓLICAS 

PARTICULAR INCIDENCIA 

D SELL05TAHGET POSTALES 
n M E R C A N C Í A S VARIAS 
n TELÉFONOS 
• CONTROL ESTACIONAUIENTOS 
n ITINERARIOS 
D PELÍCULAS CINEMATOGRÁFICAS 
n PELICUL^S FOTOGRÁFICAS 
D VIDEOS CINTAS 
• REFRIGERACIÓN 
• LIMPIEZA DE SOTAS 
n FOTOCOPIA DO RAS 

Q TELESCOPIOS 
D APARATOS FOTCCRAFICOS 
Q APARCAMIENTOS V CONTROLES 
D TIKETS 
• CARBURANTES 
O PRODUCTOS PARA LA AUTOK10CI0N 
• PRODUCTOS EDITORIALES 
• AUTOMÁTICOS OE CONGELADOS 
• PRODC SANITARIOS O FARMAC 
O PRODUCTOS HIGIÉNICOS 

BOLETÍN DE ABONO 

SR/SRA 
FIRMA O RAZÓN SOCIAL 
DIRECCIÓN: CALLE/PL N= 

POBLACIÓN CODO. POSTAL. 
PROVINCIA/DEPARTAMENTO PAÍS 
TELEFONO FAX 

SOLICITO ABONARME A MUNDO VENDING ,. SEGÚN DETALLO; 

D3415PTAS. POR 1 AÑO (EXTRANJERO, 48 S USA) POR 6 N°^ 

D 6830 PTAS. POR 2 AÑOS (EXTRANJERO, 96 S USA) POR 12 N°s 

67cl.V.A. INCLUIDO. OTOS. DE ENVIÓ INCLUIDO N = DNI N I F C I F 

UTILIZARE EL SIGUIENTE SISTEMA DE PAGO 

• ADJUNTO TALÓN NOMINATIVO 
n TARJETA DE CRÉDITO: 

Q N- TARJETA VISA 

D TARJETA EUROCAROMASTER CARO 

n PECHA DE CADUCIDAD - FIRMA TITULAR TARJETA 

FIRMA V SELLO 

LOS PAGOS DEBEN REALIZARSE A NOMBRE DE ETHO-ESPAÑA, S.L. 



POR FAVOR RELLENEN LOS APARTADOS ABAJO 
RESEÑADOS. 

(LA UTILIZACIÓN DE LOS DATOS RESEÑADOS ES 
EXCLUSIVAMENTE A EFECTOS ESTADÍSTICOS) , 

NOMBRE 
RAZÓN SOCIAL 
CALLE 
N' TELEFONO 
CÓDIGO POSTAL 
POBLACIÓN 
PROVINCIA 
PAÍS 

SECTOR DE ACTIVIDAD 

n HOSTELERÍA 
D ESTACIONES SERVICIO 
D CENTROS OFICIALES 
n ESTACIONES VARIAS 
n CENTROS ASISTENCIALES 
D CENTROS EDUCATIVOS 
D EMPRESAS EN GENERAL 
D PROFESIONALES 
D OTROS 

CARGO 

N.= OE EMPLEADOS 

Q DE I A 10 
• DE 10 A 20 
• DE 20 A 50 
• DE 50 A 100 
• DE 100 A 200 
• MAS OE 200 

RECIBE REGULARMENTE M.V. Q s i • NO 
(TÉCNICAS Y SERVICIOS] 

hHANOüEESE 
AOUI 

COMO 
POSTAL 

ETHO • ESPAÑA, S.L. 
Apartado de Correos 9371 
08080 BARCELONA 

Dpt.^ PROMOCIÓN 

PH!f>'TED IN SPAIN - .MPRESO LN ESPAÑA 
DEPOSITO LEGAL M- B-31 Í06 
M.V. N.' 1 [TÉCNICAS Y SERVICIOS) 

AÑO I - NUu ::o^ - j jL io 90 

MUNDOgaVENDING 
WTECmS^^^^^ERVICi 

m-i^MiW M 

jndo p< 
moneda 

FRANOUEESE 
AOUI 

COMO 
POSTAL 

ETHO - ESPAÑA, S.L. 
Apartado de Correos 9371 
08080 BARCELONA 

Dpt̂  SUSCRIPCIONES 

ORifjTED IN SI'AIN IMP1ESO EN ESi'ANA 
OtPOS'-OlEGAl N-i l TI XB 
M V PJ'1 r i .CNICASV SERVIC-OS) 



CONOZCA LA EXPO DEL 90 
LA VENDEDORA MAS 

BELLA Y PERFECTA DE 

E X P O 
M SERIE "EXPO" DE MAQUINAS EX­

PENDEDORAS DE CIGARRILLOS. ES EL 
ULTIMO PRODUCTO DE JOFEMAR EN SU 
CONSTANTE DESARROLLO EN EL CAM­
PO DEL VENDING. TRES MODELOS DE 
DIEZ. QUINCE Y VEINTICINCO CANALES. 
PRESENTAN POR PRIMERA VEZ EN EL 
MERCADO LA VISUALIZACION DEL PRO­
DUCTO POR MEDIO DE UNA PANTALLA 
DE CRISTAL LIQUIDO, Y U SELECCIÓN, 
COMPRA Y RECUPERACIÓN. MEDIANTE 
SOLAMENTE TRES PULSADORES PARA 
TODAS LAS OPCIONES DE COMPRA. 

ES LA MAQUINA CON MEJOR RE­
LACIÓN VOLUMEN / CAPACIDAD 
DEL MERCADO, Y SU DISEÑO. SOBRIO. 
BELLO Y FUNCIONAL, ESTA A LA VISTA. 

EXPO ES LA REVOLUCIÓN EN MA­
QUINAS EXPENDEDORAS DE TABACO DE 
ULTIMA GENERACIÓN. IDIGITALI 

1> 
Jofemar 

Tecnología de selección 
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SILVER 7, VENTAJAS 
EN BEBIDAS 

Zanussi presentó en Expo E.S, su 
máquina de bebidas Silver 7, un 
diseño limpio y elegante que se 

adapta a los nuevos tiempos y que impo­
ne una tecnología cada vez más depura­
da y con el respaldo de la empresa 
Zanussi Grandi Impianti. 

Acontinuación reproducimos las ca­
racterísticas técnico-funcionales de la 
máquina: 

Dimensiones y potencia: 
Ancho 800 mm. 
Altura 1830 mm. 

(+20 cm. patas regulables) 
Produndidad 704 mm. 
Peso 200 kg. 
Potencia 2kw. 

Tensión de alimentación: 220v+10%-
50Hz. 

Alimentación hidráulica de la red. 
Depurador a cambio iónico. 
Ocho selecciones para veinte bebidas 

diferentes, además: 
- pulsador extra azúcar/sin azúcar. 
- sólo vasos. 

La aulonomia de la máquina se basa 
en las siguientes proporciones: 

vasos (de 
paletinas 

166 

café en grano 
chocolate 

ce.) 700 
600 
líg. 4 

kg. 3,8 

leche kg. 1,8 
té al limón kg. 5,7 
azúcar kg. 5,5 

En relación al grupo de café, las Silver 
7 de Zanussi vienen con un sistema de 
azúcar es erogado antes que la bebida 
direclamenle en el vaso mediante un 
mecanismo retornable. Así se evita la 
incrustación del azúcar debido al vapor. 
Al mismo tiempo viene efectuada la dis­
tribución de la paletina en el vaso. 

Todo el conjunto es de fácil extracción 
y desmontaje. Facilitando la limpieza y 
garantizando la higiene. 

Otra de las características de la máqui­
na es que el café es molido para cada 
selección y dosificado volumétricamen­
te. 

El sistema electrónico utilizado es el C/ 
l\10S para el control del proceso necesa­
rio para la preparación de las bebidas. 

La instalación electrónica está formada 
por circuitos, fácilmente sustituibles, 
dotado de espías (LEO) que señalan el 
correcto funcionamiento de los sistemas 
de la máquina. 

En seguridad esta máquina de bebidas 
está dotada de los siguientes dispositi­
vos: anti-inundación, vacio agua, inte--
ruptor puerta, vacio de vasos, vacio de 
café, protector térmico del molinillo, pro­
tección a tiempo del ciclo, de la bomba, 
del café y del molinillo. 

Además Zanussi ofrece para la Silver T 
una serie de accesorios, fácilmente in--
stalables y de diversa utilidad. 
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LEGISLACIÓN 

ESTATUTOS DE LA ASOCIACIÓN 
CATALANA DEL VENDING 

Parte II 

Articulo 17=: 
La presidencia de todas las asambleas 

generales corresponden al presidente de 
la asociación y, en ausenciade éste, al vi­
cepresidente. 

La mesa de la asamblea quedaiá inte­
grada por el presidente de la asociación 
y dos vocales, designados por la Junta 
Directiva en turno rotativo, y actuará 
como secretario el mismo de la Junta 
Directiva. 

Los acuerdos que adopte la asamblea 
general serán aprobados por mayoría 
simple, fuera de los casos de modifica­
ción de estatutos o disolución, en que 
serán necesarios una mayoría de los dos 
tercios. 

La modalidad de las votacionesqueda-
rá a criterio de la propia asamblea. 

Cada afiliado que esté al corriente de 
pago de sus cuotas tiene derecho a voto. 

Artículo 18'': 
Son funciones y competencias de la 

asamblea general: 
a) Adoptar acuerdos relativos a la re­

presentación, la gestión y la defensa de 
los intereses de la asociación y de sus afi­
liados. 

b) Aprobar los programas y planes de 
actuación. 

c) Elegir y revocar el mandato de los 
miembros de la Junta Directiva y el pre­

sidente de la asociación, asi como tam­
bién fijar su duración. 

d) Examinary aprobar la memoria 
e) Aprobar las cuotas ordinarias y ex­

traordinarias que hayan de satisfacer los 
afiliados, de acuerdo con las proposicio­
nes que elabore la Junta Directiva. 

f) Aprobar el estado de cuentas de la 
asociación y los presupuestos. 

g) Aprobar o reformar los estatutos. 
h) Acordar la disolución de la asam­

blea. 
i) Conocer y resolver las reclamacio­

nes y recursos formulados por los afilia­
dos. 

Artículo 19': 
De todas las reuniones y en el periodo 

de 15 días después de su celebración, se 
levantará acta que refle¡ará los acuerdos 
adoptados. Las actas constarán en un 
librode registro para tal efecto, y deberán 
ir firmadas por el presidente y el secreta­
rio de la asociación. 

Artículo 20«: 
La Junta Directiva es el órgano encar­

gado de la gestión, la representación y la 
administración de la asociación y tía de 
ser designada y renovada por la asam­
blea general ordinaria, de entre sus 
miembros, a través de sufragio libre, 
directo y secreto. La junta directiva esta-
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Servir un buoi cal 
I Porque detrás de un buen café hay siempre 

un clienic saüsíecho. Y un diente satisfecho 
' es siempre un buen negocio, 

NLSTLÉ. con muchos años de experiencia en el 
mundo del café, le ofrece una esmerada y cuidada 
selección de los mejores cafés. Calés en grarto y 
solubles, cales para lodos los gustos. Pata que cada 
día su negocio sea más y más un buen negocio, 

^ B p BONKA. El café en grano de Nestié 
^ O Bonka es el resultado de una cuidada y 

esmorada selección de cafés de los mejoies cafetales. 
Tostados V envasados al vacío en bolsas especiales 
garantí ¡ando su conservación durante más tiempo. 
Cada bolsa lleva incorporada una vafvula de seguridad 
para conser/ar intacto el aroma del café tostado. 

Bonka se presenta en 5 variedades. Natural, Torrefacto, 
dos Ivieicias y una calidad superior: Bonka Natural 
Superior. Servidos en bolsas de 1 <g. y en calas de 
expedición de 12 bolsas. 

B BONKA. Tueste Natural 

^ g l ^ S e l e c c í ó n de cafes americanos de lino 
^ ^ 5 B sabor y delicado aroma. 
Tostados mediante una técnica especial 

IFast Roast) que intensifica el aroma 
consiguiendo un mayor rendimiento por cada 
grano. Este café, le ofrece la posibilidad de 

vaMii_ obtener por un kilo un MAYOR NUMERO DÉ T A Í ; A S sin variar la dosificación habitual y manteniendo la mlsina calidad. 

^ág^. BONKA. Tueste Torrefacto 
^S^mff Calés tostados con azúcar, lo que 

les da cuerpo y color oscuro. 
Esta variedad de Bonka Torrefacto le permite ^ 

preparar a su tí"^'" '¡s mezcla con e' " " 
Tueste Natural. 

,;iDÓÑwo»L: 

café 

BONKA. Mezcla 
Para satisfacer la dem.i 

de mezcla más habitual. 
Nestié envasa las siguientes 
proporciones de café natural y 
lorrelacto: 65 '!i Tueste Natural y 'i 
Torrefacto. Proporciona cuerpo y ci 
80 % Tueste Natural y 20 % Tórrela 

Aporta aroma y sabor. 

Estas dos variedades de Bonka Mezcla que le 
ofrecemos, combinan las ventajas del café Tueste 
Natural [tostado mediante ia técnica del Fast Roast) 
dilereiiies proporciones de cafés torrefactos, lo que 
permite obtener un máximo rendimiento en cada bi 

BONKA. Tueste Natural Superior 
Café seleccionado entre los mejores 

' de l mundo y tostado s^gün 
procedimientos tradicionales. Especialmente 
recomendado para los paladares más 
exigentes Su inigualable aroma, su cremosidad 
y suavidad son las características que hacen 
de este café uno de los mas apreciados. 

Ouesos fundidos. Productos lácteos, Choco! 



es un buen negocio 
NESCAFÉ. El café soluble 
Nescafé ha sido elaborado seleccionando 

meticulosamente y con esmero los mejores granos. qu_e 
Nestlé ha tostado y envasado para que 
lleguen hasta Ud. con el mismo sabor y 
frescura de origen 

Servido en botes do 1 Kg, períeciamente 
protegido, garantizando una perfecta 
conservación durante largo tiempo 
y manteniendo intacto ose 
inconfundible sabor de los mejores caíes. 

NESCAFE. En sobre 
'Su reducido tamaño 

le hace especialmente 
indicado para caíeierias 
y restaurantes. 

Cada sobre contiene la 
dosis exacta para una laza. 
Herméticamente sellados 

para garantizar la perfecta conservación y calidad 
del café. 

Distribuidos en cajas de iOO sobres de 2 g. se 
presentan en dos variedades: Nescalé Natural y Nescafé 
Descafelnado. 

La variedad Desea fe i nada es la apropiada para 
aquellos que prefieren un café sin cafeína con el mismo 
aroma y sabor do Nescafé, 

:oríf¡teria. Productos culinarios. Zumos y Néctares. 

MOKANOR. Instantáneo 
Natura i y Torrefacto 
Nesilé presenta el café 

soluble iMokanor. para que Ud. 
pueda servir al momento una taza¡ 
de buen café a un precio muclio 
más económico. 

Mokanor se presenta en dos 
variedades' Natural y Torrefacto 

Envasado en bolsas de I kg. y servido en cajas de 6 

Servicio de información y ventas 
^ ^ ^ N e s t l é disponcjifi^un equipo do especlalisias 

^ que le aconsejarán sobre 
cualquier consulta que Ud. 
[enga. no sólo sobre el 
café sino también sobre 
cualquier tema de 
alimentación. Cualquiera 
de nuestras 9 oficinas 

' de venia le darán la 
información que Ud, 
precise. 

Asesores en Alimentación 



LEGISLACIÓN 

rá formada por un máximo de 10 / un 
mínimo de 5 afiliados. 

Artículo 21»; 
La Junta Directiva se reunirá, en sesión 

ordinaria, al menos una vez al trimestre. 
También se reunirá, en sesión extraordi­
naria en los casos que los solicite la 
tercera parte de sus componentes o lo 
decidael presidente por propia iniciativa, 
atendida la importancia de los asuntos a 
tratar. 

El presidente de la Junta Directiva, que 
será de la asociación, convocará a sus 
miembros, siempre que sea posible, con 
8 días naturales de antelación a la fecha-
fijada para la reunión, y enviará la corres­
pondiente convocatoria, que incluirá el 
orden del día de los asuntos que deben 
tratarse. Por razones de urgencia, se 
podrán tratar asuntos que no consten. 

Anículo 22.": 
La Junta Directiva se considerará váli­

damente constituida cuando concurran a 
la reunión la mitad más uno de sus miem­
bros, estén presentes el presidente y el 
secretario o la persona que los substitu­
ya. Paralaadopciónde los acuerdos, se 
requerirá un voto favorable de la mitad 
más uno de los miembros asistentes de 
la Junta Directiva. 

Las discusiones y los acuerdos de las 
sesiones, tanto las ordinarias como las 
extraordinarias, de la Junta Directiva 
constarán en actas que una vez firmadas 
por el presidente y el secretario, setrans-
cribirán al correspondiente libro de actas. 

Articulo 23. =: 
Las funciones y las facultades de ia 

Junta Directiva son: 
a) La ejecución y cumplimiento de los 

acuerdos de la asamblea general. 

b)La representación y gestión econó­
mica y administrativa de la asociación. 

c)Re3lizarydirigirlasacIivldadesdela 
asociación necesarias para el ejercicio y 
desarrollo de sus finalidades. 

djProponer a la Asamblea General los 
programas de actuación general y espe­
cíficos, y ejecutar los que ya hayan sido 
aprobados dando cuenta de su cumpii-
mieto en la próxima asamblea general. 

e) Elegir entre sus miembros al secre­
tario, el tesorero y el contable de la aso­
ciación, y también sus respectivos su­
plentes, 

f) Presentar en la asambleageneral los 
presupuestos, los balances, las liquida­
ciones de cuentas y las propuestas de 
cuotas para su posterior aprobación. 

g) Elaborar la memoria anual de activi­
dades y someterla a la asamblea general 
para su aprobación. 

íi)Decidiren materia de cobros y orde­
nación de pagos. 

i) Supervisar la contabilidad y la mecá­
nica de cobros y pagos, sin perjuicio de 
las facultades asignadas al contable y al 
tesorero. 

j) Controlar y velar para el normal fun­
cionamiento de los setvicios. 

k) Adoptar acuerdos referentes a la 
contratación de bienes y servicios, el 
ejercicio de acciones y la concesión de 
poderes. 

I) Realizar Informes y estudios de inte­
rés para los afiliados, 

m) Todas aquellas otras competencias 
que se le otorguen desde la asamblea 
general. 

En casos de extrema urgencia, adop­
tar decisiones sobre asuntos, la compe­
tencia de los actuales corresponde a ia 
asamblea general, dando cuenta de ello 
en la primera sesión que se celebre. 
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GISLACION 

Artículo24.=: 
El presidente de la asociación será ele­

gido y revocado en su mandato por la 
asamblea general a través de sufragio 
libre y secreto. 

Articulo 2S.«: 
Las funciones y atribuciones del presi­

dente son las siguientes: 
a) Convocar y presidir la asamblea ge­

neral y la junta directiva, 
bjDIrigir los debates y el orden del dia 

de las reuniones. 
c) Representar a la asociación, subs­

cribir contratos, otorgar poderes y ejecu­
tar todo tipo de actuaciones, con la debi­
da autorización de la Junta Directiva. 

d)Emitir el informe anual de su actua­
ción y de la asamblea general. 

e) Proponera la Junta Directivael nom­
bramiento de los cargos técnicos que 
sean necesarios para las actividades de 
la asociación. 

Artículo 26.=: 
El vice-presidente de la asociación que 

lo será de ésta y de la Junta Direcitva, 
tendrá las mismas funciones y atributos 
que ei presidente, siempre que los subs­
tituya por causa de vacante, ausencia o 
enfermedad. 

Articulo 27.«: 
El secretario de laasociación levantara 

acta de todas las reuniones de la Junta 
Directiva y de las asambleas generales. 
Tendrá a Su cargo la dirección del perso­
nal y de los servicios. 

Título IV 
RÉGIMEN ECONÓMICO 

Articulo 28.«: 
Los recursos financieros de la asocia­

ción estarán integrados por: 
1.Las cuotas de los miembros de la 

asociación. 
2. Las donaciones y legados a su favor. 
3. Las subvenciones públicas o priva­

das que reciba. 
4. La venta de sus bienes y valores. 
5. Los ingresos procedentes de la 

venta de publicaciones y prestaciones de 
servicios. 

6. Cualquierotro tipo de recursos obte­
nidos en conformidad con las disposicio­
nes legales y preceptos estatutarios. 

De cara a cada ejercicio económico, 
deberá revisar y adecuarse el presu­
puesto ordinario y de ingreso y gastos, 
con subjeción a las normas contenidas 
en estos estatutos. 

Articulo 29.=: 
LaJuntaDireclivadeierminará las nor­

mas para la administración y contabili­
dad, siendo el ordenador de pagos el 
presidente de la asociación. 

Elcontable intervendrá todos los docu­
mentos de cobros y pagos y supervisará 
lacontabilidad.yel tesorero cuidaráde la 
conservación de todos los fondos en la 
forma que disponga la Junta Directiva y 
lirmarátodoslosdocumentosdepagosy 
cobros. 

La Asamblea General dará las medi­
das adecuadas para que todos los aso­
ciados puedan conocer la situación eco­
nómica de la asociación. 

Artículo 30.»: 
Los recursos de la asociación, así 

como también el de su patrimonio se 
destinará alcumplimientodesustinalida-
des. 
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HISPACOUNTER, S.A.JJ 
LA GAMA DE PRODUCTOS AL SERVICIO DEL VENDING. 

MAQUINA CONTADORA-CLASIFICADORA DE MONEDAS. 

MijLlclíiTri'AN-£40S. Incorpofa'in microprociísadíNryíin pcqu^ñ^^ monitor en el que Sí exhibe, pn tiempo Tí al» lo das las operaciones de 
Lonieoyclflsificadoqucreallzalamáquiíia, l^ccparada paraí^p^ary^lai^iriíBrtodBslüs tknĉ v̂ !̂̂ a<itóflí a^p^iSolis ííe turac- k^a\ (200, 
100,50^^5,10,^,2^1 Ptas.), así COPIO cualquierniicva denominación que fuera emitida ptietfuturo,sinn<x;esida(] de efccliiarnitiyiina 
rcít>rma en la máquina. Su v'olocidad media aproximada de cJasiTicatfo CA de ^50/550 monedas por minuto. 
Rechazaoiialijüier tipode moneda u objeto que no cumpla catriílamente la.̂  carflCLorislicas de cahdrfd de las moneílas que clasifica 
(desdeciia]Quiermonedacxtranjera,hast3anilIas, plásticos, ruedas de goma, etc.) por incorporar un valid ador electrón ico de mone-
da-^ que le permite hacer 6 tipos de análisis distinto^ a las mismas, 
Provista de batería interna que evítala pérdida de la información contenida en la máquina aunque haya una interriipctón del suminis-
tro eléctrico o la máquina fuera desconectada. 
tquipada con interface de tipo KS-232, para ser conectada dircctamenic a tina impresora comercial o a un ordenador. 
Perm ¡te realizar paradas acanlidadesprctleterininadísenlossacosdereccpcK^ndecadatinatlelasdenominacionessinqueporcllose 
interrumpan las operaciones de contco y clasificado de las restantes monedas. 

SISTEMA DE TARJETA EC-2000. {NOVEDAD HOSTELCO-89) 

10 RAZONES PARA ESCOGER EL SISTEMA KC 2000. 

1 - LA ÚNICA CON CUATRO SISTEMAS KN UNO. 
- DINERO 
- TARJETAS 
- COMBINADO DE DINERO Y TARJETAS 
- SISTEMA DE CARGA. 

2 • ACEPTA 10 TIPOS DE MONEDA. 
3 - 10 PñKGIOS DE SALIDA. 
4 - MUI.TIVBNTA. 
5 - IMiGA DURACIÓN Y ESPECIALMENTE PRACTICA 

EN TARJETAS. 
6 - LECTOR DE TARJETAS AUTO LIMPIA BLE. 
7 - ALTO NIVEL RN LA EXACTITUD DE VAIJDACEÜN. 
8 - TRIPLE NIVEL DE SEGURIDAD. 
O - FACILITA LA VENTA EN EL SECTOR VENDING. 

10 - SENCILLA DE PROGRAMAR. 

Dirección, Dto. Comercifll y Adrrainî ltación Servicio Técnico Cprtral 
Arrieta, 4 Krass, 36 - 2* 
aSOlSMaúriá 2SI)2S Maúrid 
Tlfs.24717 3l-248S3M-M03 70 Tlf?. 25-5 2(185 • 355 20 72 
Tflfi. 2330S - Fa>. 217 09 11 Tele;. líSllS 

Delegaciún en Catal^a 
Oran Via délas cortes Catalanas, 161 (11^=125) 
mu Earcflona 
Tlí 122 38 50 
TetCí 2330S 

Delegan Andalucía 
MarittPl Jotres, & 
•Zm'i Milsga 
Tlñ 35 W 24 
Teleit. 23303 
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MAQUINAS EXPENDEDORAS MECÁNICAS 

Monederos de 1 monedo de 100 ptas. 

de 2 monedas de 100 ptas. 

Monederos de cualquier país del M.C.E. 

Bolos desde 14 mm 0 • 70 mm 

Se atienden casos especiales 
ASESORÍA JURÍDICA ESPECIALIZADA 

CONSULTAS GRATIS • 



PERFILES 

EL ESFUERZO POR UNA IMAGEN 

El sector del vending se divide fun­
damentalmente entre el grupo de 
empresas fabricantes e ¡mporla-

dores de maquinaria vending y ei conjun­
to de operadores de estas máquinas. 

Estos últimos también se autodeno-
minan explotadores, ya que su actividad 
consiste en hiacer rendir ai máximo las 
máquinas, suministrando los productos y 
manteniéndolas siempre en funciona­
miento; ya que según ironiza Ramón 
Clofent, presidente de la Associació 
Cataiana de Vending (ACV), "a fin de 
cuentas, lo que a nosotros nos interesa 
es el resultado final de la cuenta de 
explotación de nuestros negocios." 

El negocio del vending lleva implanta­
do en España 25 años, por lo que liay que 
considerarlo un sector relativamente 
nuevo. Catalunya debido a su amplia 
zona industrial fue pionera en la deman­
da de este tipo de servicio. En los 
primeros años éste proliteró en forma de 
pequeños empresarios que compraron 
máquinas ya emplazadas y en funciona­
miento, que habían puesto en marcha 
distribuidores y fabricantes de maquina­
ria, ya que debido al desconocimiento del 
sector se hacía muy difícil la venta direc­
ta. 

Asi pues desde un principio este servi­
cio se ofertó a través de la pequeña 
empresa familiar, muy tradicional en 
Catalunya, 

Deestaforma se vendieron la mayoría 
de las primeras máquinas de vending, el 
empresario que desconocía el mercado 
podía ver por los números como funcio-

ta. Esta gran proliferación de pequeños 
empresarios complicó enormemente el 
mercado ya que en muchos casos se 
solapaban las ofertas pisándose entre 
ellos mismos los clientes. 

Ante un panorama como éste nació por 
sí misma la necesidad de crear diálogo 
entre los diversos protagonistas de la 
escena. Ramón Clofent describe con 
estas palabras los problemas ydificuita-
des que se vivían en los primeros años, i 
"Cuando alguno de nosotros iba a ofertar' 
una máquina tenía que estar más pen-

ASSOCIAUÓ CATALANA VEHIHNG 

Anagrama óe la Associació Catalana de Ven­
ding. 
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diente de qué precio había acordado el 
empresario de al lado que de ofrecer un 
buen servicio y un buen producto a su 
cliente. Esta dinámica conducía a que se 
acabaran ofreciendo productos a bajo 
precio y de peorcalidad para poder darel 
servicio un duro más barato que el com­
petidor más cercano. 

Actualmente la situación ha cambiado 
porque la mayoría de los que se dedican 
a este sector son profesionales, es decir 
personas que conocen a f ondosu trabajo 
y el funcionamiento de la máquina. 

El empresario conoce el sector y va a 
comprar aquella máquina que más le 
Interesa y que considera mejor; dispone 
de sus propios técnicos que mantienen 
las máquinas a punto y las provísionan 
regularmente. 

Pero el sector necesitaba ser organiza­
do, y de ahí nació la idea de orear La 
Associació Catalana de Vending, con el 
objetivo de velar por los intereses del 
empresariado explotador del vending. 
En una carta de la asociación dirigida 
a los proveedores se íes <íió a conocer ¡a 
siguiente declaración de principios: 
'entre los objetivos más importantes, se 
pueden señalar los siguientes: repre­
sentación, defensa y promoción de los 
intereses económicos, y también de los 
sociales, laborales, profesionales y cul­
turales de sus afiliados. Fomentar la 
solidaridad profesional promocionando y 
creando servicios comunes de naturale­
za asistencia!, programar acciones para 
conseguir mejoras económicas y socia­
les de sus afiliados. Servirde vehículo de 
comunicación entre los empresarios del 
sectory ustedes-nuestros proveedores-

y también frente a la Administración, 
fomentando aquellas iniciativas de Índo­
le económica, iegal, fiscal, estructural y 
de cualquier tipo que pueda afectar a la 

aclividad expioladora de las máquinas 
de VENDING. Y muy especialmente, 
ejercitar la defensa de las acciones que 
contribuyan a la mejor ordenación del 
sector económico propio de los explota­
dores, en su más amplío sentido. Dar 
asistencia jurídica, fiscal y social a sus 
afiliados, así como aquellos servicios 
que se consideren oportunos, y pueda 
prestar la ASOCIACIÓN CATALANA DE 
VENDING-. 

Los inicios de laasociación los encami­
naron doce empresarios del sectct que 
entraron en contacto con ANEDA (Aso­
ciación Nacional Española de Distribui­
dores Automáticos), que el mes de junio 
del año 89 asistieron a una reunión que 
ANEDA celebró en Madrid. 

Pero los objetivos que se había plan­
teado la asociación nacional no cubrían 
totalmente las necesidades de los em­
presarios catalanes, y el día 28 de sep­
tiembre del mismo año se firmó en Bar­
celona el acta fundacional de la Associa­
ció Catalana de Vending (ACV). 

En aquel morneríto empezaron siendo 
miembros de la ACV 29 empresarios, 
número que en la actualidad ha aumen­
tado hasta 40. 

Uno de los problemas importantes con 
los que se enfrenta la industria del ven­
ding es el elevado número de negocios 
sumergidos que existen dentro del sec­
tor. Las cifras que se conocen de peque­
ños empresarios, que trabajan en estas 
condiciones, es realmente preocupante, 
según nos indicaelpresidenlede la ACV. 

Este grupo puede serelcáncerdelsec-
tor, ya que puede reventar los precios 
debido a su actividad no legalizada y libre 
de impuestos. Sus costos empresariales 
inferiores les permiten ajustar extraordi­
nariamente los márgenes. 

Peroelproblemaes mucho mayor si se 
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PERFILES 

Ramón Clofent,Presir:len!ede la Associació Catalana tíeVsnding, en la sede que la Asociíiaónliene 
en Barcelona 

tiene en cuenta la baja calidad de los 
productos queéstos ofrecen, así como el 
desconocimiento mecánico de la máqui­
na que los hace de pender total mente del 
servicio técnico de la casa fabricante de 
las máquinas. Esto repercute en el ser­
vicio post-venta que acaba siendo me­
nos efectivo que el que ofrece el empre­
sario que lleva él mismo el servicio técni­
co de las máquinas que explota. 

Ese mal servicio que ofrece un grupo 
dentro del sector, ha dado a la industria 
del vending una mala imagen que la 
Associació Catalana de Vending quiere 
reparara base de organización, profesio-
nalidad, legalización de negocios y el 
buen servicio por encima de todo. 

De ahí que desde la asociación no sólo 
se busque establecer un diálogo perma­
nente entre los diversos empresarios del 
sector de los operadores, si nó que se 
trata también de crear la imagen de esta 
actividad empresarial. 

Uno de los primeros pasos que la aso­
ciación quiere dar es la edición de una 
revista sobre el vending, que presentará 
su primer número durante el mes de 
octubre de este año. La publicación tiene 
un papel muy importante en el esfuerzo 
que la asociación está haciendo para 
mejorar la imagen de su sector. Según 
palabras de su presidente " toda asocia­
ción para que funcione ha de verse au-
toobligada. El compromiso obliga a fun-
cionarylarevista, y las diversas comisio­
nes técnicas (mecánica, prospecciones 
de mercado, imagen.. .)son lasque han 
de dar solidez a esta asociación, que 
luchacontra una situación del sector que 
está absolutamente disperso y temeroso 
de'serconocido por la misma competen­
cia. 

Otros objetivos que se propone la aso­
ciación son defendersus intereses, llevar 
acabo la reconversión y la ampliación del 
sector, así como establecer una línea de 
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inlormaciún para sus socios que les 
mantenga informados de lo que pasa 
dentro y fuera del país de manera que 
facilite su potenciación. 

Ramón Clofent está convencido de 
que el asociaciónismo beneficia a todos 
los empresarios implicados en el sector. 
Para lossociosde la Associació Catalana 
de Vending sus posibilidades son mayo­
res, poresta razón ya se están empezan­
do a establecer contactos con otras 
zonas del país donde también el asocia-
cionlsmo del sector está despuntando. 

Después de la creación de la Associa­
ció Catalana de Vending en otras comu­
nidades se han iniciado experiencias si­
milares con las que se han iniciado con­
tactos, tálese! caso de la Asociación del 
País Valenciano. 

Por lo general este es un sector indus­
trial de pequeñas empresas donde la 
mediase establece entre los 6 trabajado­
res, paraempresasde este tamaño indivi 
dualmente es impensable que se pueda 
establecer un acuerdo marco que las 
acogiera y que a la vez contemplara sus 
intereses específicos, en el cual ellos 
pudieran tomar parte. 

Para la Associació Catalana de Ven­
ding este es uno de ios puntos de mayor 
imporlancia que requieren su atención. 

El sectordei vending sufre todavía hoy, 
25 años después de sus comienzos, el 
problema de la clasificación fiscal de 
estas máquinas. Debido al desconoci­
miento del sector, incluso por parte de la 
Administración, no ha sido hasta muy 
recientemente y en alg unos casos queda 
pendiente de aclarar qué lugar les co­
rresponde dentro de la normativa. Se las 
clasifica igual que a las máquinas recrea­
tivas y tragaperras, que nada tienen que 
ver con el negocio del vending. 

El presidente de la Associació Catala­

na de Vending establece con facilidad las 
diferencias que separan a ambos lecto­
res. 

"Nosotros lo que estamos dando es un 
servicio, se trata de pagar unas monedas 
acambio de cubrir un servicio, que puede 
ser muy diverso ya que el futuro es 
vending; porque llegará un momento en 
que todo o casi todo se podrá vender a 
travésdelvending, en cambio las máqui­
nas tragaperras pertenecen al sector del 
ocio; lo que se busca en ella es un 
entretenimiento, una diversión marcada 
por el consumo". 

La importancia de ese epígrafe legisla­
tivo es mucha, porque de él depende la 
confianza de los empresarios del sector 
para lanzarse a ítacer inversiones, que 
son las que lo harán crecer. "Sifinalmen-
te las máquinas vending se contemplan 
fiscalrr^nte igual que las máquinas re­
creativas, es evidente que nos lo tendre­
mos que vender todos porque ellos pa­
gan altos impuestos, pero no tienen los 
costos que tenemos nosotros, y el bene­
ficio que dejan es muy distinto". 

El presidente de ACV desde la asocia­
ción lucha por dar a conocer la amplitud 
del término; el teléfono, las barreras que 
se levantan con el pago de una moneda, 
las máquinas automáticas de limpiar 
zapatos; todo esto y más es el vending. 

Para desarrollar esta "cultura del ven­
ding" que ha de familiarizar a todos los 
sectores de ia sociedad con ias máqui­
nas que dan un servicio, hay que ganar 
imagen y confianza para el vending, éste 
tiene su aplicación en cualquier lugar 
donde hay gente retenida más de una 
hora y media, en base a esta situación, 
muy frecuente en nuestra sociedad so­
bretodo en los contextos urbanos, el 
vending funciona. 
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S I A JUAN LE GUSTA A LAS 10 UN 

ALICIA PREFIERE ^ ^ A LAS 12. 

PEPE NECESITA DE VEZ EN CUANDO 

UN wkp . N O S O T R O S ATENDEMOS 

sus NECESIDADES LAS 24 HORAS 

G RUFO 

SEMATC 
SERVICIO DE BEBIDAS Y ALIMENTOS EN OFICINAS, FACTORÍAS 

Y DEMÁS CENTROS DE TRABAJO MEDIANTE MÁQUINAS 

DE DISTRIBUCIÓN AUTOMÁTICA 

c UBRIMOS TODA JDSPANA 

CANTINA INDUSTRIAL, S. A. 
Telél. (94)41!00 11 

A 
Telé{s.6750914-6?51 

Fax G7S 41 64 

VENBARNA,S,A. 
Teléis. (93)377 9307-377 9707 

Fsí 377 32 28 

M 
AUTOVENDO ASTURIAS, S. A 

TeW [935)22 42 86 
VENDING NAVARRA. S. A. 

Teléf. (9481 31 7014 


