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Sector de futuroSector de futuroSector de futuroSector de futuroSector de futuroSector de futuroSector de futuroSector de futuroSector de futuroSector de futuro

na vez más, la industria de la venta

automática ha estado presente en la

tercera edición de Horeq, Salón del

Equipamiento para Hostelería, que

cerró sus puertas el 22 de octubre en

la Feria de Madrid, con la asistencia de

16.000 profesionales y 784 empresas

representadas, en una superficie neta expositiva de

17.540 m2. Cumpliendo con las expectativas de la

organización –Ifema–, Horeq ha aumentado la cifra

de visitas en un 10% con respecto a la edición de

2003, convirtiéndose en un certamen cada vez más

profesional, según diversas opiniones recogidas por

Mundo Vending, que acudió al salón como empresa

expositora. Como en toda muestra comercial de

cualquier feria, las novedades son las principales

protagonistas. Y en esta ocasión, Horeq ha

resultado ser el escaparate perfecto.

Y si importantes son los salones feriales, no hay

que perder de vista tampoco los encuentros que

protagonizan los profesionales del vending para

tomar el pulso al sector y avanzar en soluciones

beneficiosas para el conjunto de la industria. Este es

el caso del IV Encuentro de Profesionales de Vending

de Euskadi –celebrado el pasado mes de octubre–, un

foro de debate cuya edición de este año ha logrado

un gran éxito de convocatoria y donde se han

tratado temas de actualidad como los nuevos retos

de la venta automática ante las recientes

normativas de la UE y el compromiso de los

profesionales de apostar por la internacionalidad en

un mercado cada vez más global.

En definitiva, una jornada con una conclusión

prometedora de la mano de los organizadores: el

vending es un sector de futuro, con una oferta

avanzada de calidad y un amplio recorrido.
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A pesar de sus más de 100

años de historia –la compañía

nace en 1897–, Tupinamba se

caracteriza por ser una empresa

joven y actual y fruto de esta

modernidad ha decidido reno-

var su Imagen Corporativa redi-

señando el conjunto de elemen-

tos que conforman su identidad

visual, un proceso que culmina-

rá a finales de 2006. Por el mo-

mento, convivirán la imagen que

le acompaña desde 1990 con

los nuevos diseños.

Tupinamba rejuveneceTupinamba rejuvenece

Para evitar problemas en

la dispensación de produc-

tos solubles generados por

la humedad de determina-

dos ambientes, Necta ha

realizado una serie de mo-

dificaciones en el sistema de

sus máquinas:

� Kikko: Está disponible

el kit código 960182 que

hace que el extractor fun-

cione tan sólo cuando se

está dispensando una be-

bida. Esto supone una me-

jora en el caso de que las

condiciones ambientales

sean críticas, puesto que la

humedad puede producir

atascos en la salida de los

productos solubles. Para su

funcionamiento es necesa-

rio que la versión del pro-

grama de la máquina sea

1.2 DEX o superior.

� Máquinas Instant: En las

versiones de solubles, los

modelos Astro y Kikko incor-

poran de serie un calentador

en la rampa de caída del

producto. De este modo se

consigue mantener una tem-

peratura constante y evitar así

que puedan quedar restos

de humedad que pueden

provocar futuras averías �

Mejoras en la
dispensación de
productos de los
equipos de Necta

Mejoras en la
dispensación de
productos de los
equipos de Necta

Coincidiendo con el cierre de esta edición, la Asociación Catalana

del Vending (ACV) convoca el día 23 de noviembre el tradicional en-

cuentro en el restaurante

de Can Carrau (Barcelo-

na), una comida que se

celebra anualmente y en

la que de forma disten-

dida tanto proveedores

como operadores del

sector, asociados o no,

tienen la oportunidad de

reencontrarse y expresar

sus inquietudes y puntos

de vista en torno a la ac-

tualidad del vending �

Reencuentro en Can CarrauReencuentro en Can Carrau

Asistentes a la comida organizada
por ACV en 2004

En esta nueva identidad, la

empresa mantiene su personali-

dad con un espíritu innovador,

creativo y moderno pero es más

clara y sutil, menos recargada,

según afirma la propia compa-

ñía desde su página web

(www.tupinamba.com).

El logotipo incorpora un símbo-

lo que elude al perfil de la crema

del café. Su base cromática es el

negro del café, el ocre por la cre-

ma del buen espresso y el blanco

de la taza �
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Último viaje de Solà
El pasado día 31 de octubre nos dejaba un hombre cuyas vi-

vencias han servido a muchos para conocer el maravilloso y, a su
vez, desconocido mundo del café. Albert Solà i Trill falleció en Bar-
celona a la edad de 69 tras una larga lucha contra la enfermedad
que le acompañó en sus últimos años.

Amante del mar y de la navegación a vela (su último deseo era ser enterrado en el
Cementerio de Montjuïc de cara al mar), fue el precursor de la Ruta del Café, promovida
por el Forum Cultural del Café. Solà recorrió los principales países productores para
descubrir las diferentes formas en que el café influye en la cultura de cada país. Una
iniciativa pionera de la que Solà nos ha dejado para el recuerdo sus mejores experiencias
a bordo de su velero Itaca, que hemos ido descubriendo “sorbo a sorbo”, como el buen café.

Desde siempre vinculado al café, Albert Solà dirigió una plantación familiar de
café y cacao en Guinea Ecuatorial recién terminados sus estudios universitarios. Decía
Solà, que inició esta aventura de la Ruta del Café a los sesenta y cinco años, que la
jubilación es el momento para realizar sueños aparcados. Y él así lo hizo, haciendo
realidad su deseo de dar a conocer al mundo otras culturas y tradiciones en torno a
este cultivo.

Desde estas líneas, queremos transmitir nuestras más sinceras condolencias y más
sentido pésame a familiares y amigos.

La compañía informa so-

bre la reciente incorporación

en su plantilla para ocupar el

cargo de delegado, de An-

tonio Cruz, el cual será des-

de Gavá, el responsable para

el mercado de Catalunya,

continuando en la línea de

ofrecer y dar el mejor servicio

a todos los cl ientes de

Rheavendors España.

La firma le da la bienve-

nida y le desea los mayores éxi-

tos en este nuevo proyecto pro-

fesional. Asimismo, Rheavendors

aprovecha estas líneas para

agradecer la aportación profe-

Nuevo delegado de
Rheavendors en Catalunya
Nuevo delegado de
Rheavendors en Catalunya

Los días 12 y 13 de noviembre, el

Estadio Olímpico de Barcelona aco-

gió la tradicional fiesta infantil organi-

zada por el Club Super 3, en la que es-

tuvo presente TAM a través de 10 de

sus máquinas de palomitas "Com-

pact". Las palomitas de TAM son

100% naturales puesto que no

contienen grasas ni aceites, lo

que las convierte en un

producto ideal para

los niños.

TAM con
el Club Super3

TAM con
el Club Super3

Antonio Cruz

sional y personal que la anterior

delegada, Mercedes Zuzuarre-

gui, ha ofrecido durante el pe-

ríodo que ha permanecido en la

organización �
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La XXV edición de la Feria Internacional del Jue-

go "Fer-Interazar 2005" cerró sus puertas el pasa-

do 30 de septiembre en el Recinto Ferial Juan Car-

los I de Ifema, con un balance de cifras más que

positivo tras sus 3 días de celebración. Un total de

153 expositores (2004:138) distribuidos en una su-

perficie de exposición neta de 9.772 m2 (2004:

8.835), y 15.163 (2004: 13.000) visitantes profe-

sionales que pudieron conocer la oferta de unas

2.000 máquinas y otros elementos expuestos, son

los datos finales que ha facilitado la organización,

Grupo Interazar de Inversiones.

Concretamente, el recinto ferial madrileño congre-

gó a 208 expositores indirectos (27 extranjeros)  y

392 empresas representadas (211 extranjeras de 52

países). Por su parte, el número de profesionales in-

ternacionales que decidió desplazarse hasta la feria

fue de 3.113 visitantes.

Más de 15.000 visitantes

en Fer-Interazar

Más de 15.000 visitantes

en Fer-Interazar
La próxima edición del certamen tendrá lugar los días 27, 28 y 29
de septiembre de 2006

Calendario 2006Calendario 2006Calendario 2006Calendario 2006Calendario 2006

Mundo Vending participó, un año más, en esta

feria e hizo el seguimiento de algunas de las firmas

presentes en el salón, que forman parte del colectivo

de fabricantes de equipos, productos y servicios re-

lacionados con el sector de la venta automática:

Azkoyen Medios de Pago, Jofemar, GPE Vendors,

Mecaban, MasterFot, Iberselex, Money Controls,

Hispacounter, Recreativos Presas, TAM, Top Codex,

Top Counter, entre otros.

Fer-Interazar 2006 tendrá lugar del 27 al 29 de

septiembre del año que viene.

Por otra parte, la organización también ha facili-

tado a Mundo Vending las fechas de la edición 2006

de la Feria Andaluza del Recreativo, que se desarro-

llará en el Palacio de Ferias y Congresos de Málaga

del 8 al 10 de marzo del año próximo �
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Oferta expositora

Máquinas A, B y C; Máquinas B especiales Bingo y

Salones, máquinas deportivas: billares, futbolines, dar-

dos, dianas electrónicas; juegos infantiles; parques de

ocio; expendedoras; vending; maquinaria para bin-

gos; maquinaria para casinos; contadoras; componen-

tes electrónicos; industria auxiliar; sistemas de seguri-

dad; informática para el recreativo; Internet; asesoría y

servicios; otros.

Azkoyen Jofemar

GPE Vendors

Money Controls Mecaban

MasterFot Iberselex
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Momento del corte de la cinta inaugural a cargo de Edmundo Ahijón,
director general de Ordenación y Gestión del Juego de la Comunidad de Madrid

Un total de 153 expositores distribuidos en un área de unos 10.000 m2 dieron
a conocer la oferta de cerca de 2.000 máquinas y otros elementos expuestos
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Cerca de 800
empresas
muestran
las últimas
novedades
en Horeq

Cerca de 800
empresas
muestran
las últimas
novedades
en Horeq

El Salón

de l  Equ i-

p a m i e n t o

para Hos-

telería, Horeq 2005, cerró su

tercera edición el pasado 22 de

octubre en la Feria de Madrid,

con un notable éxito comercial

tras cuatro días de intensa acti-

vidad. La afluencia de visitan-

tes profesionales ha alcanza-

do las 16.000 visitas en esta

convocatoria, cifra que supone

un incremento del 10% respec-

to a la anter ior edición de

2003 y que cumple con las ex-

pectativas de la organización,

IFEMA.

La viceconsejera de Econo-

El salón recibe la visita de 16.000 profesionales, lo que supone
un incremento del 10% respecto a la edición de 2003

mía e Innovación Tecnológi-

ca de la Comunidad de Ma-

drid, Concepción Guerra, fue la

encargada de inaugurar la fe-

ria, donde han estado represen-

tadas 784 empresas (334 ex-

positores directos-171 de nue-

va contratación), que han ofre-

cido una amplia panorámica

del sector, con lo último en

equipamiento para hostelería;

lavandería y l impieza; ven-

ding; alimentación fuera del

hogar; mobiliario y decoración;

lencería y textil; mesa y mena-

je; baño, ocio, deportes, insta-

laciones, etc.

El récord de participación lo-

grado, así como su elevado ni-

vel de representatividad interna-

cional (el 38% de las empresas

eran extranjeras de 11 países)

han marcado un punto de in-

flexión este año. En total, se ha

contratado una superficie neta

expositiva de 17.540 m2, en los

pabellones 4, 6 y 8 de la Feria

de Madrid.

NovedadesNovedadesNovedadesNovedadesNovedades

Así, los visitantes profesiona-

les han podido conocer los úl-

timos aparatos en absorción

de humos del tabaco, máqui-

nas para elaborar cervezas

propias, licuadoras que consi-

guen 30 litros por hora y dis-



15MUNDO VENDING

Entrada principal
de IFEMA

Patatas Fritas
Vicente Vidal

Cosmetal

Zumex Máquinas
y Elementos

Saeco Ibérica

positivos que vibran y avisan a

los clientes cuando la mesa

está lista, además de vajillas,

manteles o cuberterías que fa-

vorecen la decoración de los

establecimientos.

Con la nueva ley del tabaco,

que entrará en vigor en 2006,

los restaurantes, bares y hote-

les se ven obligados a realizar

un serio esfuerzo de adapta-

ción, ya que las zonas de fu-

madores permitidas serán muy

reducidas y casi todas al aire

libre. La solución viene dada de

la mano de Delphia, con la pre-

sentación de sus lámparas de

cuarzo, un sistema de calefac-

ción exterior novedoso, sin gas,

sin olores, sin ocupar espacio,

de fácil instalación, con muy

bajo consumo y sin manteni-

miento, que permite hacer uso

de las terrazas durante todo el

año, ampliando de esta mane-

ra la zona de fumadores per-

mitida por la nueva normativa

y rentabilizando considerable-

mente su negocio. También se

presentó un nuevo sistema de

climatización por vaporización,

con el que además de enfriar

el ambiente se eliminan los hu-

mos del tabaco, consiguiendo

una mejor calidad del aire en

espacios cerrados.

De la mano de Saeco, se

expuso una nueva gama de má-

quinas de café, para obtener el

expreso de más alta calidad. Su

revolucionario diseño simplifica

y hace más rápido y eficaz el

trabajo de los profesionales de

la hostelería.

Jornadas y actividadesJornadas y actividadesJornadas y actividadesJornadas y actividadesJornadas y actividades

Asimismo, se ha desarrolla-

do un intenso programa de ac-

(Pasa a la pág. 16)

Necta
Vending Solutions
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tividades y jornadas técnicas,

que ha servido para tomar el

pulso a la situación que vive el

sector hostelero y analizar las

tendencias de este mercado.

Han destacado la presentación

del estudio "Los sectores de la

hostelería en España", por parte

de la Federación Española de

Hosteler ía, FEHR; "Banque-

ting´05. Aplicaciones de la Lí-

nea Fría en el Catering de Ban-

quetes"; el encuentro de capa-

citación de hostelería "Equi-

pamiento para Hostelería"; el

"Programa de calidad del aire

interior, soluciones prácticas a

la ley del tabaco en hoteles", y

la mesa redonda "Hostelería y

restauración: la importancia del

servicio".

En Horeq 2005 ha tenido

lugar también el VIII Certamen

Nacional de Gastronomía, en

el que once chefs de diferen-

tes comunidades autónomas

han competido para procla-

marse campeones y represen-

tar a España en el II Certamen

Internacional de Cocina His-

pánica en 2006. El ganador

de esta edición, elegido por

un jurado presidido por Pedro

Larumbe, ha sido Víctor Ma-

nuel Marta, de Aragón. Por su

parte, la Federación Españo-

la de Barmans ha tenido un

papel muy activo en el salón

con la celebración del Taller de

Coctelería y el I Festival de

Coctelería.

El Bar sin barreras, con los cri-

terios de accesibilidad que de-

ben reunir estos locales; las de-

mostraciones del proceso de Lí-

nea Fría y diferentes catas de

vino y quesos, entre otras acti-

vidades, han enriquecido la

convocatoria �

Mundo  Vending

Vendiser

Sulcus
AHE, s.l.

Frucosol

Zumos, s.l.

Un total de
284 empresas
han expuesto

las últimas
novedades en

el salón

(Viene de la pág. 15)
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Equipaempres reúne

a un total de 62 firmas

Equipaempres reúne

a un total de 62 firmas
La oferta de ambos certámenes –Equipaempres y Todo Comercio–
atrae la visita de 4.000 profesionales

Más de 60
empresas
expositoras
acudieron a
Equipaempres
2005

Alicante se convirtió en cita

obligatoria para el profesional de

la hostelería y la restauración gra-

cias a la celebración, del 6 al 8

de noviembre en el marco de la

Institución Ferial Alicantina (IFA),

de la 3ª Feria Profesional de

Equipamiento, Alimentación y Su-

ministros para Empresas de

Hostelería y Restauración, Equi-

paempres, y de Todo Comercio,

2ª Feria Profesional de Equi-

pamiento Comercial.

Ambos salones recibieron la vi-

sita de 4.000 profesionales, una

cifra muy similar a la alcanzada

en la pasada edición de 2004.

En Equipaempres estuvieron pre-

sentes 62 firmas, lo que ha su-

puesto un incremento de un 20%

respecto a 2004. Dichas empre-

sas ocuparon una superficie cer-

cana a los 3.000 m2. Todo Co-

mercio, por su parte, contó este

año con la participación de 20

firmas expositoras, que ocuparon

una superficie aproximada de

1.000 m2.

El dato ha sido aceptado po-

sitivamente por los organiza-

dores de ambas ferias, pues-

to que hace dos años se regis-

tró un aumento del 60% y en la

recién concluida convocatoria se

ha conseguido mantener dicho

nivel, según apunta la organiza-

ción. Javier Luri, presidente de

Equipaempres, ha destacado:

"Estamos satisfechos con los

resultados puesto que la ci-

fra alcanzada significa que

la feria se está consolidan-

do. Asimismo, en esta edi-

ción hemos mejorado en la

calidad del visitante puesto

que hemos recibido un ma-

yor número de visitantes pro-

fesionales, que es nuestro

principal objetivo".

La inauguración oficial de los

dos salones corrió a cargo del di-

rector general de Industria y Co-

mercio de la Conselleria de Em-

presa, Universidad y Ciencia, José

Miguel Salavert. Tras el corte de

cinta, se realizó una visita oficial

al certamen y, posteriormente, se

llevó a cabo la celebración de un

Vino de Honor en la sala de au-

toridades del Pabellón I de la IFA.

(Pasa a la pág. 20)

Diversos
profesionales
intercambian
impresiones a
la entrada de la
Institución Ferial
Alicantina



19MUNDO VENDING

Diversos distribuidores de fabricantes de productos y maquinaria del sector de la venta automática
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(Viene de la pág. 18)

Programa paraleloPrograma paraleloPrograma paraleloPrograma paraleloPrograma paralelo

Al igual que ocurrió en la edi-

ción de 2004, Equipaempres es-

tuvo acompañada de una serie

de actividades que, con carác-

ter paralelo al certamen, com-

plementaron su oferta. Entre és-

tas, destaca la celebración de

diversas charlas coloquio sobre

temas de actualidad que afec-

tan al sector. Este es el caso de

la conferencia que impartió, bajo

el título "Gripe aviar", Cristina

Martínez, directora del Dpto. de

Higiene Alimentaria de CMC

Asesores. La charla estuvo orga-

nizada por la Asociación Nacio-

nal de Manipuladores de Ali-

mentos.

La más exitosa de las activida-

des fue la celebración del "Primer

Concurso de Ensaladas de la Co-

munidad Valenciana". En él parti-

ciparon ocho profesionales de la

restauración que durante una

hora ofrecieron un colorido es-

pectáculo a los numerosos asis-

tentes al certamen que se detu-

vieron para contemplar el desa-

rrollo de la competición. Los tres

ganadores fueron Jesús Robles,

que se alzó con el primer premio

consistente en un cheque por va-

lor de 600 euros más una placa

honorífica; Francisco Reverte, que

quedó en segundo lugar con un

premio de 300 euros más placa,

y en último lugar, Rafael Molina,

con un premio de 100 euros más

el galardón. Los premios entre-

gados fueron patrocinados por

Máquinas de Venta, S.L., Servi-

cios Hosteleros Imperial, S.L.U., y

Dialsur, S.A.

Asimismo, durante la celebra-

ción de Equipaempres se desa-

rrollaron diversas degustaciones,

así como una cata de vinos ofre-

cida por el Consejo Regulador de

Vinos de la Provincia de Alican-

te. También hubo tiempo para

realizar una charla acerca de los

"Tipos de cafés con cata y tueste

de cafés" �

El director general de Industria y Comercio atiende a los medios de comunicación durante su visita al recinto

José Miguel Salavert corta la cinta de inauguración de ambos certámenes, acompañado a su derecha de Javier Luri,
presidente de Equipaempres, y a su izquierda de Modesto Crespo, presidente de la Institución Ferial Alicantina
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La IMA crece de nuevoLa IMA crece de nuevo

La Feria Especializada Interna-

cional de Expendedores Automá-

ticos y Máquinas de Juego, IMA

2006, vuelve a su cita anual del

17 al 19 de enero del próximo

año en la ciudad alemana de

Nuremberg.

La organización del evento,

Reed Exhibitions, entrevista a la di-

rectora del certamen, Petra

Lassahn, para saber más acerca

de la próxima edición de la IMA.

Lassahn vuelve a ocupar su cargo

desde el pasado mes de agosto,

tras cinco años de ausencia y ha-

biendo sido directora ya desde

1994 a 2000.

–Con optimismo moderado

cabe evaluar el proceso que

ha sufrido la IMA este año, el

cual da la impresión, espe-

cialmente en el mercado ale-

mán, de caracterizarse de

nuevo por la falta de reno-

vación de las prescripciones

reguladoras del juego, la

cual tendría que haber su-

puesto una liberación y ho-

mologación de las normas

europeas. ¿Qué espera usted

con este telón de fondo para

la IMA 2006?

Del 17 al 19 de enero de 2006 en el recinto ferial de Nuremberg

–La Agrupación de las Máqui-

nas Automáticas Alemana (VDAI) se

empeña con afán desde hace años

en que la prescripción reguladora

de juegos de 1953 se adapte, fi-

nalmente, a las realidades impe-

rantes en Europa, de modo que

pueda aumentar la igualdad de los

participantes en el mercado y se

abra el camino para nuevos e

innovadores productos. Es un he-

cho, como afirma el presidente de

la VDAI, Paul Gauselmann, que la

cifra de máquinas automáticas re-

creativas colocadas en Alemania

decrece desde hace años. Con la

renovación de la regulación legal

se crearían las condiciones para un

crecimiento más rápido y más acor-

de con los tiempos.

–Con el cambio de la IMA

de Frankfurt a Nuremberg

se esperaba hace cinco años

que la feria se desarrollara

en dirección al este. ¿Se han

cumplido las expectativas?

–En anteriores ediciones, ha po-

dido comprobarse cómo la IMA

atrae cada vez más a expositores

de los países europeos del este, es-

pecialmente de Rusia, Eslovaquia,

Eslovenia, Polonia, Hungría y la Re-

pública Checa, los cuales presen-

tan un alto potencial de inversiones.

–La IMA dura ahora tres

días en lugar de cuatro, como

venía siendo de costumbre,

¿cuál es el motivo para esta

reducción de la duración del

certamen?

Petra Lassahn,
directora de
la IMA

–La IMA ha tenido siempre como

pretensión particular y al contrario

que otras ferias, ofrecer menos

show y concentrarse más en los

negocios. Según las encuestas rea-

lizadas regularmente entre los visi-

tantes, cerca del 60% de éstos com-

pra directamente en la IMA o rea-

liza negocios inmediatamente tras

el salón. Más del 80% establece

nuevos contactos comerciales con

toda precisión y a alto nivel, ya que

cuatro de cada cinco visitantes de

la IMA son los llamados "Gate-

Keepers", es decir, personas con

capacidad de decisión exclusiva o

de asesorar a la hora de llevar a

cabo los contratos.

La experiencia nos muestra que,

por esta causa, no tiene sentido

retener a los compradores por

medio de celebraciones paralelas

dentro de la IMA y no darles la

posibilidad de mantener conver-

saciones de compras con nuestros

expositores �
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Venditalia estrena sede
y logo para 2006

Venditalia estrena sede
y logo para 2006

En abril de 2004, la Feria de

Génova albergó la última de las

convocatorias que Venditalia ce-

lebraría en esta ciudad italiana.

La organización de la Exposición

Internacional de la Distribución

Automática –CONFIDA (Asocia-

ción Italiana de la Distribución

Automática)– decide trasladar el

certamen en su quinta edición de

Génova a Milán, el cual tendrá

lugar del 29 de marzo al 1 de

Cerca de 161.000 compradores
acuden a la 28ª Anuga
Cerca de 161.000 compradores
acuden a la 28ª Anuga

Para los 6.294 expositores de

108 países (2003: 6.038) que han

presentado sus ofertas en la Anuga

2005, los contactos y negocios que

han realizado del 8 al 12 del pa-

sado mes de octubre en Colonia

han tenido como marco el mundo

entero. Un 83% de las empresas

participantes procedían del extran-

jero. Entre los compradores, la cuo-

ta de participación internacional se

ha incrementado de nuevo leve-

mente alcanzando el 55%. En to-

tal, la Koelnmesse ha registrado la

participación de alrededor de

161.000 visitantes profesionales

de cerca de 160 países (2003:

160.998 de 157 países), de los

cuales unos 88.550 han venido del

extranjero.

Se ha elevado levemente la ci-

fra de visitantes de empresas pro-

cedentes de los países miembros

de la Unión Europea. De Europa

del Este han venido a Colonia bas-

tantes más compradores. La cifra

de los visitantes de Asia Occiden-

tal y Asia Central, así como de Asia

Or ienta l

ha sido

de nuevo muy importante. Tam-

bién los compradores norteame-

ricanos y los visitantes de Suda-

mérica han acudido a Colonia en

las proporciones que lo han he-

cho siempre.

La próxima Anuga, que se ce-

lebrará del 13 al 17 de octubre

de 2007, aprovechará por prime-

ra vez los nuevos pabellones de

la Koelnmesse que se están cons-

truyendo actualmente �

abril de 2006. La feria ocupará

una exposición neta de más de

20.000 m2 (pabellón 16/I y 16/II

de Fiera Milano).

Los organizadores tomaron la

decisión de adentrarse en el co-

razón de Europa, a fin de respon-

der a las peticiones de un cada

vez mayor número de expositores.

Pero no sólo estrena sede este

salón italiano, sino que la convo-

catoria de 2006 depara otras mu-

chas novedades como una nueva

imagen corporativa que incluye un

atractivo logotipo de la feria y un

nuevo portal en Internet mucho

más cercano al profesional.

Venditalia nace en 1998 y re-

gistra ese mismo año unas cifras

de participación de unas 175 em-

presas internacionales distribui-

das en un espacio expositivo de

más de 22.000 m2 y 10.000 ope-

radores provenientes de todo el

mundo.

La evolución es evidente: la edi-

ción de 2004 reunió a un total de

255 expositores (204 de Italia y

51 extranjeros) en un área bruta

de exhibición de 40.000 m2 y neta

de 10.106 m2 (9.414 m2 de Italia

y 692 m2 pertenecientes a empre-

sas internacionales). El número de

visitantes que se acercó al recinto

ferial de Génova para conocer las

últimas novedades de la industria

de la venta automática fue de

9.086 italianos y 4.754 de fuera

del país, lo que suma un total de

13.840 profesionales �
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En su cuarta edición, el Parque Tecnológico de Miramón ha sido de

nuevo el escenario elegido para la celebración del evento

l IV Encuentro de Profesionales de Vending

de Euskadi, que tuvo lugar el pasado día 6

de octubre en el Parque Tecnológico de Mira-

món (Donostia-San Sebastián), ha contado

una vez más con el respaldo del sector, sien-

do ésta una exitosa edición, según apunta la or-

ganización –que conforman cuatro de las más im-

portantes empresas distribuidoras de Vending en

Euskadi: AKYRA, SELHOSVI, SISTIAGA LASA y

URKOTRONIK–. El acto ha contado con el patro-

cinio de marcas destacadas de maquinaria (Auto-

matic, Azkoyen, Necta y Vendo), de vasos y pale-

tinas (Intraplas y RTP), de productos solubles (Nestlé

y Vendin), y de sistemas de pago (MEI), y con la

colaboración especial de Elkargi.

Nuevos retos del sectorNuevos retos del sectorNuevos retos del sectorNuevos retos del sectorNuevos retos del sector

José Luis Fernández (Vendin), en su ponencia "Res-

puestas a un entorno en constante cambio", abordó

Momento de la
entrada al

Parque Miramón
de los asistentes
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los cambios a nivel tecnológico, legal y social, en

algunos casos producidos por nuevas normativas de

la Unión Europea –como la Ley de Residuos o las

leyes para los controles de calidad en productos de

alimentación–, y que afectan a la actividad de las

empresas de vending. Fernández puso encima de la

mesa algunas de las respuestas por parte de las com-

pañías del sector ante estos nuevos retos.

"Visión de la situación actual del vending en Euska-

di". Con este título presentaba su conferencia Dávide

Mapelli (Necta Vending), quien debatió sobre la po-

sibilidad de diversificar más el negocio del vending

en Euskadi con mayores inversiones para los opera-

dores y la búsqueda de fuentes de financiación. Asi-

mismo, destacó la mayor presencia de fabricantes

de consumibles y el aumento de las máquinas de

snack. En relación al crecimiento global del merca-

do en Euskadi, se auguraron buenas expectativas.

Apuesta por la internacionalidadApuesta por la internacionalidadApuesta por la internacionalidadApuesta por la internacionalidadApuesta por la internacionalidad

En la ponencia de Iñaki González (Azkoyen In-

dustrial) –"Vending Internacional. Cultura y Tenden-

cias"–, se analizó la evolución en el mercado inter-

nacional de la firma navarra Azkoyen, que hace

10 años vendía el 80% de su facturación en la pe-

nínsula y el 20% en mercados exteriores, siendo hoy

en día un 40% de las ventas en mercado nacional

y el 60% en mercado exterior. "Viajar es carísimo,

pero no viajar es una ruina", afirmó Iñaki en

relación a la lucha por ganar cuota de mercado en

el extranjero.

Esteban Heredia (Elkargi), durante su intervención

–"Procesos de fusiones e integraciones de PYMES"–,

comentó que antes de una fusión siempre existe un

motivo, al cual debemos darle forma. En esas fusio-

nes hay unas soluciones de futuro, como son entre

otras, factores de supervivencia empresarial. En una

frase resumía: "El futuro ya no es lo que era". Al

igual que apuntaba José Luis Fernández en la pri-

mera intervención, a ese entorno tan variable, cuyas

transformaciones afectan rápidamente a los merca-

dos y productos, es necesario dar una respuesta rá-

pida y eficaz al cambio, adaptándose a esta nueva

situación. Los cambios comportan riesgos, que hay

que saber transformar en oportunidades.

En las conclusiones que cerraron la jornada, Car-

los Abad (Urkotronik) y el resto de  organizadores

–Julián Sistiaga (Sistiaga Lasa), José María Arizkorreta

(Akyra) y José Luis Calvo (Selhosvi)–, afirmaron que

el vending es un sector de futuro, con un amplio re-

corrido y una oferta diferenciada y de calidad tanto

de maquinaria como de productos.

Tras las ponencias, se celebró en el mismo recinto

la cena oficial ofrecida por el prestigioso chef José

Mª Arbelaitz, durante la cual los profesionales pu-

dieron intercambiar opiniones de forma distendida

sobre los temas planteados a lo largo de la tarde �

"Visión actual, enfoque de futuro" fue el título elegido para la IV edición del Encuentro de Profesionales de Vending de Euskadi
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Los ponentes
de la jornada
junto a los
organizadores,
representantes
de las
empresas
Akyra, Selhosvi,
Sistiaga Lasa y
Urkotronik

Las mesas analizaron el presente y futuro de un sector que, como apunta la organización, cuenta con un amplio
recorrido y experiencia, y reivindica la calidad de sus productos y servicios

Momento de

distensión durante

el cual los

asistentes

debatieron sobre

las cuestiones que

se abordaron

durante la tarde
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Cena oficial celebrada tras el transcurso
del encuentro y ofrecida por el

reconocido chef José Mª Arbelaitz
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La empresa se traslada a la localidad barcelonesa de El Prat de Llobregat

E
l pasado 26 de octubre, SVG Ibérica celebró el

acto de inauguración de sus nuevas instalacio-

nes –ubicadas en Avda. Remolar, 11 de El Prat

de Llobregat (Barcelona)–, con la asistencia de

más de un centenar de profesionales, clientes

de la compañía. La empresa abandona la locali-

dad barcelonesa de L'Hospitalet de Llobregat para

trasladarse a unas dependencias más modernas,

equipadas con la más avanzada tecnología y las

prestaciones adecuadas para brindar a sus clientes

el mejor servicio.

De este modo, la firma inicia una nueva etapa con

el propósito de "ofrecer más y mejores servicios",

según comenta a Mundo Vending César Ouro, director

general de SVG.

La recién estrenada nave consta de 180 m2 de

oficinas, un almacén con una superficie de 500 m2 y

un área de taller de 150 m2.

Los asistentes al acto tuvieron la oportunidad de co-

nocer los diversos departamentos y dependencias del

nuevo edificio y disfrutar, posteriormente, de un cóctel

donde tuvieron ocasión de intercambiar impresiones.

Los responsables de SVG Ibérica dieron las gra-

LA FIRMA INICIA UNA NUEVA ETAPA

CON EL PROPÓSITO DE "OFRECER

MÁS Y MEJORES SERVICIOS"

cias a sus clientes por la confianza prestada a lo

largo de estos años, ya que sin ellos –apuntaron–

no podrían alcanzar el éxito de este proyecto.

Los iniciosLos iniciosLos iniciosLos iniciosLos inicios

SVG, constituida en el año 1997 por Félix del Cas-

tillo y César Ouro, nace con el objetivo de ofrecer al

cliente una serie de servicios, que hasta el momento

no están muy bien definidos en el sector (restaura-

ciones, chapa-pintura, venta de recambios, compra-

venta de maquinaria, traslados de máquinas, etc.).

A finales de 2002, la empresa incorpora a su ca-

tálogo de venta una de las primeras marcas del sec-

tor, NECTA. El fin de dicha inserción es el de propor-

cionar al mercado barcelonés (como distribuidor

oficial) la venta de todos los productos de la gama,

así como su correspondiente post-venta �

Nueva sede deNueva sede deNueva sede deNueva sede deNueva sede de
SVG IbéricaSVG IbéricaSVG IbéricaSVG IbéricaSVG Ibérica

Nueva sede deNueva sede deNueva sede deNueva sede deNueva sede de
SVG IbéricaSVG IbéricaSVG IbéricaSVG IbéricaSVG Ibérica
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Recepción con exposición de máquinas automáticas y área de taller de 150 m2

La compañía aprovechó la ocasión
para presentar su nueva página web

con más y mejores servicios

El almacén que albergan las nuevas instalaciones
de El Prat posee una superficie de 500 m2
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Unos 120 profesionales
del sector del vending
se dieron cita en la nueva
sede para asistir a
su inauguración

César Ouro atendiendo a algunos de los clientes
de la firma el día de la inauguración



Un total de 180 m2 de oficinas seránsuficientes para brindar a los clientesel mejor de los servicios
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Con el módulo XTRA, la empresa ofrece más capacidad

RheavendorsRheavendorsRheavendorsRheavendorsRheavendors
siempre a su servicio

RheavendorsRheavendorsRheavendorsRheavendorsRheavendors
siempre a su servicio

na de las últimas no-

vedades lanzadas al

mercado por Rhea-

vendors ha sido el dis-

tribuidor automático

XTRA. Se trata de un módu-

lo esclavo pensado para tra-

bajar con máquinas con tec-

nología Flash y disponible

con 5 o 6 bandejas.

Este innovador equipo

tiene la posibilidad de pro-

mocionar los productos

que nosotros elijamos y

durante el período de tiem-

po que decidamos. Ade-

más, el XTRA cuenta como

ventaja añadida con el ta-

maño de su puerta, 58 cms

de ancho, lo que permite

su fácil introducción por es-

pacios de dimensiones re-

ducidas. Handicap que en-

contramos en otros mode-

Versiones XTRA

XTRA 6/21

Selecciones: 6

Bandejas: 26

Temperatura: 5ºC

Dimensiones: 1830 alto x 580

ancho x 800 fondo

Peso: 180 Kgs.

XTRA 5/21

Selecciones: 5

Bandejas: 21

Temperatura: 5ºC

Dimensiones: 1830 alto x 580

ancho x 800 fondo

Peso: 180 Kgs.

los de la gama de

snacks.

ComposicionesComposicionesComposicionesComposicionesComposiciones

posiblesposiblesposiblesposiblesposibles

Otra de las cualidades

que podemos resaltar de

este distribuidor es la

temperatura mínima a la

que trabaja –5ºC–, que

hace que podamos dis-

frutar de las bebidas

realmente frías y no fres-

cas como estamos acos-

tumbrados a consumir

normalmente.

El módulo XTRA se ha

presentado en el color

más actual que ha incor-

porado Rheavendors en

su línea de producto: el

Silver. Asimismo, cabe

señalar que junto con las

máquinas de la gama

de caliente se puede efectuar dis-

tintas composiciones como XTRA/

SAGOMA, XTRA/LUCE, XTRA/

LUCE SHOP y XTRA/LUCE

SNACK, ofreciendo al cliente un

servicio completo con un diseño

atractivo y actual �
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Calendario Lavazza 2006
Glamour  en el aire

Calendario Lavazza 2006
Glamour  en el aire

La fotógrafa Ellen Von Unwerth, quien ya trabajó en el calendario en 1995,

recrea a través de su objetivo el lujo y la exclusividad de los viajes "First Class"

EEEEE
vocando la atmósfera de un

viaje fantástico y exclusivo, el

calendario Lavazza 2006

evoca, de manera divertida

y sumamente irónica, los tí-

picos rasgos de un estilo que, en

los años 50, y gracias en gran

parte a las divas de Hollywood,

llenó nuestra imaginación de sím-

bolos y deseos.

Ellen Von Unwerth, fotógrafa

alemana famosa por la publica-

ción de sus fotos en las más coti-

zadas revistas de moda, firma

"First Class Espresso Experience",

la catorceava edición de este ca-

lendario. El lujo, el saber vivir, la

calidad y el servicio exclusivo son

los elementos que giran en torno

al protagonista principal del ca-

lendario Lavazza: el café expre-

so. Un total de ocho fotografías,

con bellas y sensuales azafatas,

pendientes, en todo momento, de

garantizar la presencia de la cali-

dad Lavazza como icono del va-

lor y el ritual de un buen café.

Azafatas que no renuncian a sa-

borear un buen café ni siquiera en

los momentos más extremos, que

exaltan el culto del café mediante

una jocosa gestualidad y sensuali-

dad, como la exótica chica que

protege con una pequeña sombri-

lla la subida a bordo del más im-

portante de los

pasajeros, la tan

deseada taza, o

como la sensual y

rubia azafata a la

que ni siquiera el

más apuesto de

los pilotos consi-

gue distraer de

un buen expreso

Lavazza.

Y es precisa-

mente en este ele-

mento femenino

en el que se ha

concentrado Ellen

Von Unwerth, re-

conocida como una extraordina-

ria fotógrafa del alma de las mu-

jeres, para plasmar la "complici-

dad" que une, de forma totalmen-

te indisoluble, al café expreso con

sus apasionados. La alegría y el

brillo de las azafatas dan vida a

emociones que van, sutilmente, de

las chicas al expreso.

Hace 10 años...Hace 10 años...Hace 10 años...Hace 10 años...Hace 10 años...

La fotógrafa alemana firmó ya,

en 1995, la tercera edición del ca-

lendario Lavazza. Una de las co-

lecciones de imágenes realizadas

para la casa turinesa con más be-

lleza y glamour, y que sigue siendo,

aún hoy, una de las ediciones más

buscadas por los coleccionistas.

"La razón por la que nos

pusimos nuevamente en con-

tacto con Ellen Von Unwerth

–explica Francesca Lavazza, direc-

tora de Imagen Corporativa de la

firma– es porque su estilo per-

mite interpretar cualquier

tema de forma elegante y, a

la vez, sensual. La connota-

ción de la moda, tal como

queríamos, aporta la fasci-

nación, el glamour y la atrac-

ción de una época que ayu-

dó a convertir el viaje, en la

imaginación colectiva, en un

'ritual' emotivo más que en
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simplemente un desplaza-

miento geográfico. Un con-

cepto que se asocia perfecta-

mente a la idea del expreso,

en el sentido de que el expre-

so es mucho más que una

bebida, es toda una expe-

riencia para los sentidos".

Por su parte, Ellen Von Unwerth

describe sus primeras impresiones

tras la propuesta de la compañía

italiana: "Cuando me propusie-

ron el tema del 'First Class'

pensé que era una gran idea

puesto que siempre me han

gustado las azafatas y los uni-

formes en general. Las consi-

dero extremadamente sexy y,

además, me encanta el mun-

do de los aeropuertos y de los

aviones. Ha sido divertido tra-

bajar en este proyecto. He in-

tentado dar vida al tema eli-

giendo chicas sensuales y fa-

voreciendo  aspectos como el

humor y la vitalidad".

Campaña publicitariaCampaña publicitariaCampaña publicitariaCampaña publicitariaCampaña publicitaria

internacionalinternacionalinternacionalinternacionalinternacional

La campaña internacional de

Lavazza para el 2006, como vie-

ne siendo tradicional en los últi-

mos años, utilizará imágenes rea-

lizadas por el fotógrafo elegido

para el célebre calendario. En 13

países, y a partir de este mes de

noviembre de 2005, la imagen

coordinada de carteles y prensa

llevará la firma de Ellen Von

Unwerth, que ha plasmado el café

Lavazza retratándolo de manera

sofisticada, glamourosa y actual.

Alcove y Umbrella  son las dos

imágenes seleccionadas, entre las

diferentes fotografías del calenda-

rio, para representar a Lavazza en

el mundo. Las fotos comunican,

con toda la vitalidad y la sensua-

lidad de que es capaz la presti-

giosa fotógrafa, la exclusividad y

el lujo de los viajes 'First Class'.

La campaña publicitaria de

2006, al igual que la de los años

anteriores, ofrece la posibilidad al

público general de disfrutar de ex-

presiones de alto valor artístico,

una especie de exposición a cielo

abierto, que hablan al mismo

tiempo del universo Lavazza �
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PPPPP
or primera vez, una empre-

sa de investigación de mer-

cados ha analizado las cos-

tumbres, preferencias y acti-

tudes de rechazo de los clien-

tes de expendedores automáticos.

Por encargo de la BDV (Asocia-

ción Federal del Sector Alemán de

Aparatos Automáticos de Vending),

la empresa Prorata GmbH con-

sultó a 800 consumidores, de en-

tre los cuales aproximadamente la

mitad no eran usuarios de expen-

dedores. Con su actitud de reser-

LLLLLos consumidores de vendingos consumidores de vendingos consumidores de vendingos consumidores de vendingos consumidores de vending,,,,,
degustadores de café ydegustadores de café ydegustadores de café ydegustadores de café ydegustadores de café y
enamorados de lo dulceenamorados de lo dulceenamorados de lo dulceenamorados de lo dulceenamorados de lo dulce

LLLLLos consumidores de vendingos consumidores de vendingos consumidores de vendingos consumidores de vendingos consumidores de vending,,,,,
degustadores de café ydegustadores de café ydegustadores de café ydegustadores de café ydegustadores de café y
enamorados de lo dulceenamorados de lo dulceenamorados de lo dulceenamorados de lo dulceenamorados de lo dulce

Investigación de mercado exclusiva sobre el comportamiento
de los consumidores con motivo de Eu'Vend 2005

va, estos "non user" estimulan es-

pecialmente la capacidad de

creación de nuevos conceptos para

atraer a los clientes.

tor de la máquinas expendedo-

ras automáticas ha demostrado

otra vez hasta qué punto resulta

imprescindible y es aceptado su

servicio en el ámbito de los ali-

mentos y las bebidas. Un cam-

bio de imagen que ha consegui-

do establecerse en el mercado y

que, gracias a unos enormes sal-

tos cualitativos, ha conquistado

en los últimos años el alma de

los consumidores que no termi-

naban de admitir el sistema de

los expendedores.

Realmente, el vending está en

pleno auge. Con un volumen de

ventas de 1,75 miles de millones

de euros en el año 2004, el sec-
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Bebida reina: el caféBebida reina: el caféBebida reina: el caféBebida reina: el caféBebida reina: el café

Trabajo de preparación y avan-

ces tecnológicos han conseguido

hacer del producto clásico de ven-

tas "café", un éxito múltiple de ven-

tas que incluso ha sorprendido a

especialistas. Tanto si se trata de

café con leche, espresso dopio,

moccacio o de una sencilla taza

de café conseguida en el expen-

dedor, las bebidas calien-

tes han convencido senso-

rial y gustativamente y han

barrido con el prejuicio de

que "el café del expende-

dor automático – es algo

para el que no entiende de

cafés". En general, los ex-

pendedores automáticos

de productos alimenticios

y bebidas se han conver-

tido en poco tiempo en

algo totalmente natural

apoyados por sus "herma-

nos y hermanas" del sec-

tor de consumo: expende-

dores de billetes, cajeros

automáticos para el pago

de tickets de aparca-

mientos, sellos, tarjetas te-

lefónicas y DVD’s, así co-

mo los expendedores para reco-

ger paquetes enviados por correo

que tanto éxito están teniendo.

La omnipresencia y la alta tec-

nología han conquistado en

nuestra sociedad un puesto se-

guro para las máquinas expen-

dedoras de vending. En esta

época de notebooks, palmtops,

móviles y gameboys, el expen-

dedor automático de vending es

el compañero adecuado para

los descansos que se toman los

jóvenes para "tomar algo", así

como para los consumidores del

futuro. El expendedor automáti-

co se convierte de esta forma en

un compañero en la época ace-

lerada en que vivimos.

Dulce frente a saladoDulce frente a saladoDulce frente a saladoDulce frente a saladoDulce frente a salado

La encuesta realizada reciente-

mente entre 800 consumidores en

todo el territorio de la República

Federal de Alemania ha podido

contrastar los resultados de esta

evolución que se ha operado en

el mercado. A la pregunta ¿Qué

productos consume usted más a

menudo?/ ¿Qué producto le gusta

más consumir en los expendedo-

res?, un 49% contestó que café y

un 38% que especialidades de

café, mientras que un 43% mani-

festó que sus preferidos eran los

refrescos sin alcohol.

En cuanto a los snacks, un 53%

eligió los dulces frente a un 39%

que se decantó por los salados.

Si se segmentan los valores por

edades se obtiene el siguiente

cuadro: para un 66% de las

personas mayores de 54 años,

la bebida preferida en el expen-

dedor automático es el café y

para un 49%, las especialida-

des de café.

Las personas de edades com-

prendidas entre los 35 y los 54

años prefieren en un 60% de los

casos encuestados el café; frente

a ellos, sólo un 36% prefiere el ca-

puchino y análogos. En las gene-

raciones más jóvenes la preferen-

cia por el café se cifra en un 44%

para los de edades comprendi-

das entre los 25 y 34 años (las

especialidades de café llegan

aquí hasta el 41%) y a un 43% en

el caso de los de edades com-

prendidas entre los 18 y los 24

años. De entre los jóvenes de

menos de 18 años, sólo hay un

15% al que entusiasma el café y

un 17% prefiere las especialida-

des de café.

El ser goloso es, según se ve,

(Pasa a la pág. 38)

El expendedor
automático se ha
convertido en el

compañero ideal para
los descansos que se
toman los jóvenes. El
café es la bebida más

elegida por éstos,
llegando a

desaparecer el
prejuicio de que "el
café de máquina es

para el que no
entiende de cafés"
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(Viene de la pág. 37)

algo independiente de la edad,

puesto que el gusto por lo dulce

se reparte en todas las edades: un

61% entre los menores de 18 años,

un 59% entre los de edades com-

prendidas entre los 18 y los 24

años, un 58% entre los que tienen

de 25 a 34 años, un 45% entre

los de edades comprendidas de

35 a 54 años y también un 45%

entre los mayores de 54 años.

El El El El El coffee shopcoffee shopcoffee shopcoffee shopcoffee shop

Resulta verdaderamente intere-

sante el resultado de analizar el

perfil de los que no utilizan los ex-

pendedores o los utilizan con poca

frecuencia. ¿Dónde y cómo se

puede situar el motivo de la satis-

facción o la insatisfacción? ¿Qué

puede hacer de una persona que

rechaza los expendedores auto-

máticos un consumidor regular de

los mismos a través de un marke-

ting cuidado? ¿Qué es lo que le

puede inspirar?

En un 43% de los casos, un to-

tal de 184 personas que utilizan

con poca frecuencia los expende-

dores automáticos o no los utili-

zan nunca indicaron, cuando se

les preguntó por su bebida prefe-

rida, que eran …¡las especialida-

des de café! Un resultado sensa-

cional puesto que sólo un 27%

dijo que "si han de ser necesaria-

mente productos de un expende-

dor automático, entonces café". En

proporción, el resultado entre los

usuarios regulares fue sorpren-

dentemente normal: un 66% pre-

ferían café y para un 50% su be-

bida preferida eran las especiali-

dades de café.

Conclusión: quien quiera atraer

a los expendedores automáticos

a las personas que se niegan a

utilizarlos, la mejor estrategia es

atraerlos a través de un coffee

shop. Gracias al éxito mundial de

Starbuks, World Coffee & Co, el

café ha sido catapultado en muy

poco tiempo a la posición núme-

ro uno entre las bebidas. Un efec-

to ping-pong al que no se pue-

den resistir, por lo que se ve, los

que dan la espalda a los expen-

dedores de vending. La clientela

que apuesta por las especialida-

des, tanto a la italiana como a la

americana, está flotando en la ola

óptima de promoción de marke-

ting y ventas.

Aquellos que deseen obtener in-

formación más detallada sobre

esta investigación de mercado lo

pueden hacer en la BDV �

Texto facilitado por la

Koëlnmesse con motivo

de Eu’Vend 2005

A la pregunta ¿qué productos le gusta más consumir en los expendedores?,
realizada a un total de 800 consumidores de la República Federal de Alemania,
un 43% manifestó que sus preferidos eran los refresos sin alcohol

En cuanto a los snacks, un 53% eligió
los dulces frente a un 39% que se de-
cantó por los salados

Gracias al éxito mundial de los coffee
shop como Starbuks, el café ha sido
catapultado a la posición número uno
entre las bebidas
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Esta compañía madrileña pertenece al Grupo Empresarial Transportes
Carrasco, integrado por varias firmas especializadas en transporte,

logística, almacenaje y distribución, que prevé cerrar el ejercicio con
una facturación cercana a los 87 millones de euros.

Con apenas 5 años de experiencia en el mercado de la logística, la
empresa ya se ha consolidado con una oferta de servicios de garantía y un

equipo de profesionales altamente cualificado, y encara el futuro con
optimismo aunando sus esfuerzos en ganar posiciones dentro del mercado
del vending. Muchas de las compañías de nuestro sector ya han confiado

en LQS para el transporte y distribución de sus equipos automáticos

Servicio integral de Logística
que aporta flexibilidad y mejora

de costes a las empresas

Servicio integral de Logística
que aporta flexibilidad y mejora

de costes a las empresas

Ofrece prestaciones especializadas en transporte
y distribución de máquinas de vending
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L
QS –Logistics Quality

Services, S.L.– nace en el año

2000 para atender a la de-

manda creciente por parte de

las empresas de un sistema

integral de logística y transporte de

sus productos y servicios que apor-

te flexibilidad, mejora de los cos-

tes y satisfacción a las necesida-

des de los clientes. Desde su naci-

miento hasta la actualidad, la so-

ciedad ha experimentado un cre-

cimiento continuo, superándose

todas las previsiones iniciales. Se-

gún apunta el director general de

LQS, Javier García, el mercado ha

recibido con enorme aceptación

los servicios ofertados por la em-

presa, lo que ha determinado un

rápido desarrollo de la misma.

La firma realiza su actividad

dentro de lo que se podría deno-

minar una logística especializada.

"Intentamos cubrir todas

aquellas necesidades que

nuestro cliente pueda tener,

estando capacitados para

prestar servicios de almace-

naje, transporte y distribu-

ción, emplazamiento e insta-

lación de los equipos, conec-

tividad a redes informáticas,

formación y entrenamiento,

mantenimiento postventa y

reparaciones off-side", seña-

la García.

Una empresa consolidadaUna empresa consolidadaUna empresa consolidadaUna empresa consolidadaUna empresa consolidada

La compañía cuenta con más

de 300 trabajadores, cuya forma-

ción continua es uno de los gran-

des compromisos de LQS. El di-

rector general de la empresa nos

dice al respecto: "Debido al

grado de especialización que

requiere esta actividad, la for-

mación continua del perso-

nal es un elemento esencial

de nuestra estrategia. Sin

duda alguna, la formación

Evolución de la facturación anual de LQS
(en millones de euros)

de los profesionales que in-

tegran LQS es una de nues-

tras mejores garantías para

ofrecer un servicio de calidad

a los clientes".

La máxima calidad en cada uno

de los servicios ofertados es otra

de las grandes preocupaciones de

la firma, que cuenta con la certifi-

cación de calidad, según las nor-

mas ISO 9002, concedida por

Bureau Veritas Quality Internacio-

nal España.

DESDE SU NACIMIENTO HASTA LA

ACTUALIDAD, LA SOCIEDAD HA

EXPERIMENTADO UN CRECIMIENTO

CONTINUO, SUPERÁNDOSE TODAS

LAS PREVISIONES INICIALES

El crecimiento de la firma des-

de el año 2000 ha sido notable.

Actualmente, LQS cuenta con de-

legaciones propias en las princi-

pales ciudades españolas como

Madrid, Barcelona, Bilbao, Valen-

cia, Sevilla, Coruña, Zaragoza y

en Canarias. La Comunidad de

Madrid, Catalunya y Andalucía

son, por ese orden, las zonas en

las que se concentra la mayor

parte de la actividad de la com-

pañía, seguidas muy de cerca por

la Comunidad Valenciana y el País

Vasco. Aunque conviene resaltar

que LQS presta servicio en toda

la Península Ibérica, Baleares, Ca-

narias, Ceuta y Melilla.

Logística especializadaLogística especializadaLogística especializadaLogística especializadaLogística especializada

en vendingen vendingen vendingen vendingen vending

La compañía ofrece un servicio

de logística especializada para el

transporte y distribución de máqui-

nas de vending. "Se trata de un

servicio puerta a puerta, en el

que, para su prestación, utili-

zamos vehículos dotados de

plataforma. La tripulación de

cada uno de nuestros vehícu-

los está compuesta por dos

personas perfectamente en-

trenadas en el manejo y ma-

nipulación de los equipos que

distribuyen y dotadas de los

medios materiales necesarios

(Pasa a la pág. 44)
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Javier García,
director general de

LQS, descubre en
este reportaje los

orígenes de la
compañía, su

evolución y sus
proyectos futuros

AlmacenajeAlmacenajeAlmacenajeAlmacenajeAlmacenaje

DistribuciónDistribuciónDistribuciónDistribuciónDistribución

ConectividadConectividadConectividadConectividadConectividad

Formación Formación Formación Formación Formación yyyyy
EntreEntreEntreEntreEntrenamientonamientonamientonamientonamiento

Mant. PMant. PMant. PMant. PMant. PostVostVostVostVostVentaentaentaentaenta
HardwareHardwareHardwareHardwareHardware

Servicio Integral LQS

EvaluaciónEvaluaciónEvaluaciónEvaluaciónEvaluación
Optimización inst.Optimización inst.Optimización inst.Optimización inst.Optimización inst.

Seguridad datosSeguridad datosSeguridad datosSeguridad datosSeguridad datos
informáticosinformáticosinformáticosinformáticosinformáticos

MantenimientoMantenimientoMantenimientoMantenimientoMantenimiento
red/Implantac.red/Implantac.red/Implantac.red/Implantac.red/Implantac.

Formación aFormación aFormación aFormación aFormación a
usuariosusuariosusuariosusuariosusuarios

Formación aFormación aFormación aFormación aFormación a
personal enpersonal enpersonal enpersonal enpersonal en
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ActividadActividadActividadActividadActividad
SoftwareSoftwareSoftwareSoftwareSoftware

Soporte remotoSoporte remotoSoporte remotoSoporte remotoSoporte remoto
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�
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(Viene de la pág. 41)

para la correcta prestación

del servicio", explica el máximo

responsable de la empresa.

LQS realiza el transporte de lar-

ga distancia a través de su propia

red de arrastres, lo que conlleva

una cuidadosa estiba de la mer-

cancía y un importante ahorro de

coste. Al no depender de terceros

operadores para ninguna de las

fases del transporte y la distribu-

ción (recogida, arrastre y entrega),

la empresa garantiza en cada una

de ellas la máxima calidad. En re-

lación a las ventajas de sus servi-

cios de logística con respecto a

otros de la competencia, Javier

����� Recepción de mercancías en los almace-

nes de LQS

����� Almacenaje

����� Control de inventarios

����� Gestión de stocks, picking/checking

����� Transporte y distribución nacional

����� Vehículos de distribución dotados de pla-

taforma. Todas las tripulaciones están com-

puestas por dos personas

����� Instalación y puesta en marcha de equipos

����� Recuperación de albaranes

����� Suministros contra reembolso

����� Operaciones de valor añadido (etiquetado

personalizado, marcado de referencias, etc.)

����� Palatizado y embalaje de equipos

����� Emplazamiento de los equipos con retira-

da de los embalajes y palets

����� Seguro de transporte con cobertura has-

ta 210.000 euros a primer riesgo y por

siniestro

Logística especializada para el transporte

y distribución de máquinas de vending

LA MÁXIMA CALIDAD EN CADA

UNO DE LOS SERVICIOS OFERTADOS

ES UNA DE LAS GRANDES

PREOCUPACIONES DE LA FIRMA,

QUE CUENTA CON LA

CERTIFICACIÓN DE

CALIDAD, CONCEDIDA POR

BUREAU VERITAS QUALITY

INTERNACIONAL ESPAÑA

La compañía cuenta con una plantilla de más de 300 trabajadores,
cuya formación continua es uno de sus grandes compromisos
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García apunta: "Una ventaja evi-

dente es nuestra implantación en

todo el territorio nacional, que

simplifica los procedimientos

logísticos de nuestros clientes".

García asegura que son muchas las

empresas del sector de la venta auto-

mática que se han interesado por sus

prestaciones: "Ofrecemos un servi-

cio de transporte especializado

a unos precios absolutamente

competitivos, circunstancias am-

bas, que han resultado por sí

solas suficientemente atractivas

para este mercado".

A tenor de la acogida que ha teni-

do la firma dentro de la industria del

vending, y considerando que apenas

existen empresas especializadas en

este tipo de transporte y manipula-

ción que tengan una cobertura terri-

torial tan amplia, LQS espera alcan-

zar a corto-medio plazo una cuota

importante de mercado. A ello con-

tribuirá en buena medida la campa-

ña de marketing que tiene previsto ini-

ciar la empresa la próxima primave-

ra mediante la que espera aumentar

sus clientes en el sector, si bien en la

actualidad cerca del 30% de su car-

tera de clientes pertenece al negocio

de la distribución automática �
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Beneficios del Beneficios del Beneficios del Beneficios del Beneficios del MEI
Cashflow TM 7900

Beneficios del Beneficios del Beneficios del Beneficios del Beneficios del MEI
Cashflow TM 7900

Los operadores españoles dan testimonio de las ventajas del monedero

l gestor de cambio MEI

Cashflow™ 7900 es el mo-

nedero más avanzado del

mercado, y la culminación

de un extenso programa de

investigación y desarrollo.

Gracias a sus cinco tubos, lo

que le proporciona la mayor ca-

pacidad de cambio del merca-

do, así como a otras prestacio-

nes tales como la supervisión y

optimización del dinero conteni-

do de los tubos, este gestor de

cambio brinda al operador múl-

tiples beneficios. Esto es lo que han

dicho algunos operadores del MEI

Cashflow™ 7900.

FiabilidadFiabilidadFiabilidadFiabilidadFiabilidad

La fiabilidad de los productos

MEI tiene dos claras ventajas que

añaden valor y reducen el coste de

propiedad para los operadores.

� Nordisvén

Íñigo Aparacio, Responsable

Técnico.

"La tecnología sónar que incor-

(Pasa a la pág. 50)

Francisco Linares, director de Ventas
de MEI en España

Un display gráfico y
alfanumérico de gran tamaño
facilita la configuración
del monedero

pora el MEI Cashflow™ 7900 fa-

cilita enormemente las tareas de

instalación y carga del monede-

ro. Ya no es necesario malgastar

el tiempo introduciendo monedas

una a una para la carga de los

tubos de cambio. Por otra parte,

la gran precisión del sistema evi-

ta errores y nos da una informa-

ción muy importante sobre el efec-

tivo almacenado como cambio

en el monedero".

� Cafemax

Nicolás Barber, Direc-

tor de Gestión y Opera-

ciones.

"Con el MEI Cash-

flow™ 7900 hemos au-

mentado los niveles de fiabilidad

de nuestros sistemas de pago. Los

problemas típicos derivados de la

suciedad prácticamente han des-

aparecido con lo que el tiempo

efectivo de funcionamiento es ma-

yor, con el consiguiente aumento

de las ventas".

PersonalizaciónPersonalizaciónPersonalizaciónPersonalizaciónPersonalización

El MEI Cashflow™ 7900 dis-

pone de un conjunto de nue-

vas prestaciones que simplifi-

can la personalización del mo-

nedero, permitiendo aumentar

los beneficios.

� AB Servicios Selecta España

Óscar Nájera-Alesón, Director

General.

"La configuración del cambio

necesario en vending público y

privado son completamente dife-

rentes. El CF7900 nos permite de

una forma rápida y sencilla adap-

tar el monedero a cualquier tipo

de exigencia en este sentido. Po-

demos cambiar el cartucho com-

pleto o los tubos individualmente

según los requerimientos del em-

plazamiento, sin prácticamente

ningún tipo de limitación".

AdministraciónAdministraciónAdministraciónAdministraciónAdministración

Las prestaciones exclusivas del

MEI Cashflow™ 7900 ofrecen



49MUNDO VENDING



MUNDO  VENDING50

E  M  P  R  E  S  A

¿Sabía que…?

MEI es uno de los mayores

fabricantes a nivel mundial de

monederos de cambio,

aceptadores de billetes, siste-

mas de pago con tarjeta y

otros sistemas de

t ransacc iones

automáticas. Sus

productos se uti-

lizan hoy en día

de forma generalizada en los

sectores de máquinas expen-

dedoras, refrescos, juegos,

recreativos, transportes y tien-

das al por menor. La empre-

sa forma parte del grupo de

empresas Mars Incorporated,

que incluye algunas de las

marcas más conocidas del

mundo.

(Viene de la pág. 48)

enormes oportunidades a los

operadores para aumentar la

eficiencia de sus negocios y ge-

nerar beneficios.

����� AF Comasa

Agustín Flores, Gerente.

"El MEI Cashflow™ 7900, al

igual que modelos anteriores de

MEI, dispone de una importante

prestación para nosotros, que es

la versatilidad para la extracción

de datos de contabilidad. Nos

permite seleccionar el formato en

que queremos obtener la infor-

mación (por impresora o en for-

mato EVA-DTS), la manera en la

que conectar el monedero a la

terminal (mediante cable o

infrarrojos), etc. Sin duda, es el

monedero más completo del

mercado en este aspecto".

� AB Servicios Selecta España

Óscar Nájera-Alesón, Direc-

tor General.

"Actualmente nos encontramos

en un proceso de implementa-

ción de captura de datos conta-

bles desde el monedero me-

diante infrarrojos. Aunque es un

proceso complejo, el soporte

que nos ha proporcionado MEI,

tanto a nivel de producto con el

CF7900 y el CF690 como de

orden técnico, nos ha facilitado

la puesta en marcha de

este proyecto".

����� Semcal

Fernando Calvo, Sales

Manager.

"Sin duda el MEI Cashflow™

7900 es un producto absoluta-

mente innovador y revoluciona-

rio. Pero pienso que la mejor ga-

rantía es que es un producto de

MEI, con un servicio comercial y

técnico de experiencia demos-

trada que me ayuda a resolver

mis problemas día a día, y que

estuvo a mi lado en los momen-

tos más dif íci les,

como durante la

transición al euro" �

El nuevo diseño del

separador del Cashflow

7900 permite la resolución

rápida de los atascos

El CF 7900 incorpora de serie la máxima protección
antivandalismo por introducción de líquidos

La máquina puede

ser reprogramada

como el resto de

modelos de la serie

utilizando el Módulo

de Exploración

Cashflow (CPM)
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La European Vending Association cuelga en www.eva.be sus
normativas para que los usuarios las descarguen sin coste alguno

esde el pasado 10 de oc-

tubre, las normas referen-

tes a la industria de la ven-

ta automática elaboradas

por la Asociación Europea

de Vending (EVA Standards: EVA-

DTS, EVA-CVS, EVA-EMP, EVA-

TMP y EVA-MPS) están disponi-

bles en el sitio www.eva.be de for-

ma gratuita, pudiéndoselas ba-

jar fácilmente desde Internet

aquellos usuarios que lo deseen.

Con el objetivo de promover

la mejora del uso y el conoci-

miento de los reglamentos que

afectan al sector del vending a

nivel global, la EVA ha creído

conveniente poner en práctica

este sistema de descarga.

Cómo acceder a la normaCómo acceder a la normaCómo acceder a la normaCómo acceder a la normaCómo acceder a la norma

Para consultar cualquier Nor-

ma EVA gratis, el usuario simple-

mente ha de regis trarse en

www.eva.be, donde obtendrá

una contraseña la cual le permi-

tirá bajarse el tipo de reglamen-

to que precise. Con este sistema

de registro, la EVA puede infor-

mar de manera automática a los

usuarios de cualquier actualiza-

 L L L L Las Normasas Normasas Normasas Normasas Normas

EVEVEVEVEVAAAAA gratis gratis gratis gratis gratis

en la weben la weben la weben la weben la web

 L L L L Las Normasas Normasas Normasas Normasas Normas

EVEVEVEVEVAAAAA gratis gratis gratis gratis gratis

en la weben la weben la weben la weben la web

colo contiene varios archivos de

gran volumen (hasta 3MB). El res-

to de normas (EVA-CVS, EVA-

EMP, EVA-TMP y EVA-MPS) pue-

de bajarse de manera sencilla.

Para obtener una descripción

de todos los protocolos de la

EVA, basta con hacer clic en la

sección "Industry Standards" de la

página web. En este apartado

aparece el conjunto de norma-

tivas y el enlace para acceder a

unos folletos explicativos en for-

mato pdf que están disponibles

para una mayor información del

usuario.

EVA Standards
� EVA-CVS: Cashless Vending Specification

� EVA-DTS: Data Transfer Standard

� EVA-EMP: Energy Measurement Protocol

� EVA-MPS: Mobile Payment Specification

� EVA-TMP: Temperature Measurement Protocol

ción futura de las normativas y

recoger su opinión antes de la

puesta en práctica de las normas.

Para descargarse el EVA-DTS

se requiere tener una conexión a

Internet rápida ya que el proto-

La decisión de publicar todas

las normativas de forma gratuita

desde la web de la EVA fue to-

mada siguiendo la recomenda-

ción de los Comités Técnico y de

Normativas de la asociación �
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La dieta mediterránea
llega al vending con
Lead Food ServicesLead Food ServicesLead Food ServicesLead Food ServicesLead Food Services

La dieta mediterránea
llega al vending con
Lead Food ServicesLead Food ServicesLead Food ServicesLead Food ServicesLead Food Services

L

La compañía incorpora a su línea de producto las ensaladas y la fruta

as máquinas de dispensación automática es-

tán adaptándose con celeridad a los nuevos

hábitos alimentarios de la población. Además

de los típicos snacks, tentempiés y chocolatinas,

ya es posible comer sano y seguir la dieta me-

diterránea a través de productos frescos suministra-

dos por máquinas de vending.

En este sentido, Lead Food Services, primer ma-

yorista español para máquinas de vending, acaba

de incorporar a su distribución la línea de Ensala-

das Paul & Louise, específicas para distribución au-

tomática, ya aliñadas y listas para comer. Con ape-

tecibles variedades como la ensalada mediterrá-

nea, la de pimientos asados o la de pasta; todas

con diversos ingredientes, entre los que el atún siem-

pre está presente.

También la fruta natural ha llegado a las má-

quinas automáticas. Al uti l izar como único

conservante el zumo de uva natural se asegura el

perfecto estado de conservación de la fruta en el

momento de ser adquirido. Las nuevas terrinas de

fruta de Cofrusa también llegan al canal del vending

de la mano de Lead Food Services, en sus varieda-

des de piña, melocotón y macedonia.

Con estas incorporaciones al canal de la distri-

bución automática, el consumidor tiene nuevas

oportunidades de adquirir el producto justo en el

momento del consumo y  sin interrumpir su activi-

dad cotidiana: en la oficina, en el gimnasio, y en

los numerosos locales públicos que cuentan con

presencia de máquinas automáticas.

Lead Food Services es una compañía del Gru-

po Simat, que está especializado en la producción

de preparados alimenticios, especialmente leche,

cacao, café y derivados, los cuales comercializa

bajo su propia marca. El Grupo Simat es también

uno de los principales distribuidores españoles de

alimentos sólidos para máquinas automáticas �

Las nuevas terrinas de fruta Cofrusa se presentan en las
variedades de piña, melocotón y macedonia

Las ensaladas Paul & Louise mediterránea, de pimientos
asados o de pasta vienen ya aliñadas y listas para comer

E  M  P  R  E  S  A
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Nestlé es el referente en el mercado

de snacks, tanto en máquinas vending

como en otros canales de venta,

con marcas reconocidas

internacionalmente tales como Kit Kat,

Crunch, Milkybar, Lion, entre otras

LLLLL
a personalización es un ele-

mento clave y diferenciador

para el desarrollo del ven-

ding. Por ello Nestlé apuesta

por una personalización

atractiva con Kit Kat, la marca lí-

der en el vending de snacks. Una

imagen que además de captar la

atención del consumidor aumen-

ta su confianza, ya que le informa

de que en ella podrá encontrar la

calidad y la garantía que busca

en sus productos. Estudios de-

muestran que una máquina perso-

nalizada con Kit Kat aumenta sus

ventas de manera significativa,

hasta un 20% en algunos casos,

en comparación con una máqui-

na no personalizada.

El mercado de barras rellenas

es el más importante dentro del

conjunto de countlines, represen-

tando el 60% del mismo y con una

interesante y positiva evolución

durante los últimos años. Es, por

tanto, uno de los motores del mer-

cado español de chocolates y pre-

senta un relevante potencial.

El 71% de los consumidores es-

pañoles declara tomar una barra

de chocolate cuando sienten una

sensación de hambre. Y para ello

Nestlé ofrece una amplia gama

de productos que responden ple-

namente a los gustos del consu-

midor español.

Barritas ligerasBarritas ligerasBarritas ligerasBarritas ligerasBarritas ligeras

Dentro del interés general del

consumidor hacia una nutrición

más equilibrada, en el caso de las

barras de chocolate surgen de-

mandas hacia productos ligeros

que satisfagan la necesidad de

apagar el hambre pero que no

dejen la sensación de "quedar lle-

no", que tengan el tamaño ade-

cuado, y que aporten un valor

nutricional pero, sobre todo, que

no supongan un sacrificio en el pla-

cer de consumir un buen chocola-

te. Para responder a esta necesi-

dad, Nestlé lanzó el pasado año

Nestlé Snacks: se trata de barritas

ligeras, con un cuerpo de suaves y

crujientes galletas bañadas con los

tradicionales chocolates Nestlé. Los

Nestlé Snacks son un apetitoso ten-

tempié, cuya gama de chocolates

(negro, blanco, con leche o la va-

riedad Crunch lanzada reciente-

mente) combina perfectamente con

las galletas y rellenos propios de

cada especialidad. Están pensados

para que el consumidor disfrute del

producto y quede satisfecho sin

sentirse lleno. Se presentan en un

práctico y moderno embalaje in-

dividual que garantiza la conser-

vación y sabor del producto.

Otro de los productos lanzados

en los últimos meses es el Kit Kat

Caramel, lo nuevo de Kit Kat. Con

un relleno de caramelo fluido que

enriquece el Kit Kat de siempre y

ofrece una nueva textura y una

irresistible combinación de sabo-

res. Y su presentación diferente y

(Pasa a la pág. 58)

Snacks de     NestléNestléNestléNestléNestlé,,,,,
garantía de calidad
Snacks de     NestléNestléNestléNestléNestlé,,,,,
garantía de calidad
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moderna lo distingue claramente

del resto de chocolatinas.

Para un target más infantil,

Smarties, las deliciosas grageas de

exquisito chocolate con leche

Nestlé, con sus llamativos y atrac-

tivos colores que harán las deli-

cias de los más pequeños. Ahora

con un nuevo diseño, más moder-

no, cómodo y práctico.

Y por supuesto las marcas de

siempre: Kit Kat, Milkybar, Crunch,

Lion, On Line, Nuts, barritas

Nesquik, Nestlé Fruits. Marcas por

todos conocidas, símbolo de ca-

lidad Nestlé y de exquisito sabor

que facilitarán al operador de má-

quinas automáticas impulsar sus

ventas de snacks �

El pasado día 3 de noviembre, Nestlé España fue premiada

como mejor empresa de alimentación en la modalidad de "In-

novación" en el marco de los premios que otorga el Ministerio

de Agricultura, Pesca y Alimentación a las compañías del sector.

José Arcas, presidente y director general de Nestlé España,

fue el encargado de recoger el galardón. Arcas agradeció al

Ministerio la celebración de estos premios a la "Mejor empresa

alimentaria española" que reconocen el esfuerzo de las empre-

sas de una industria como la alimentaria "tan importante y a

la vez compleja". Asimismo, el máximo responsable de Nestlé

en España mostró su satisfacción al haberse premiado la labor

de los profesionales del Grupo en una apuesta diaria por la

innovación, uno de los grandes retos y máximo estandarte de

la firma desde sus inicios, cuando Henri Nestlé ideó la harina

lacteada que habría de revolucionar el mundo de la alimenta-

ción infantil.

Reconocimiento a la innovación
de Nestlé España

Con motivo del centenario de la com-

pañía, la fábrica de La Penilla (Cantabria)

de Nestlé España recibió la visita de S.M el

Rey Juan Carlos, en un acto al que asistió

la Ministra de Agricultura, Pesca y Alimen-

tación, Elena Espinosa, primeras autorida-

des de Cantabria, los alcaldes de los ayun-

tamientos de la localidad y los máximos res-

ponsables de la empresa en España y del

Grupo Nestlé para Europa.

José Arcas agradeció a Su Majestad su

presencia en la fábrica: "Es un honor para

Nestlé acoger su visita a esta fábrica

cántabra en la que la compañía dio

sus primeros pasos en nuestro país

hace ahora 100 años".

El equipo directivo de Nestlé acompañó a S.M. el Rey a realizar un recorrido por las instalacio-

nes. El monarca saludó a los representantes del personal del centro de trabajo y descubrió una

placa conmemorativa de su visita.

Por último, y tras firmar en el Libro de Honor, Su Majestad tuvo la oportunidad de departir

durante unos minutos con los invitados al acto.

La fábrica de Nestlé en La Penilla es hoy uno de  los centros de producción más importantes de

la empresa en España y, con una plantilla de 750 personas, es  el que cuenta con un mayor

número de empleados. La factoría se dedica a la producción de leche en polvo, leches y harinas

infantiles, cacao soluble, chocolates y cereales para el desayuno.

El Rey visita la fábrica de Nestlé en La Penilla

A su llegada a la fábrica S.M. el Rey es recibido por el
presidente y director general de Nestlé Españá, José Arcas

(Viene de la pág. 56)
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La ISO 22000 garantizará
la seguridad alimentaria
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La ISO 22000 garantizará
la seguridad alimentaria
a Organización Internacio-

nal para la Estandarización

(ISO) ha publicado la ISO

22000, de aplicación vo-

luntaria, sobre Sistemas de

Gest ión de Segur idad Al i-

mentaria.

La nueva norma define los re-

quisitos de un modelo para la ges-

tión de la seguridad en la alimen-

tación de aplicación en todo el

sector con objeto de ayudar a las

empresas a analizar y gestionar

cualquier tipo de riesgo de forma

efectiva. ISO 22000 complemen-

ta las exigencias de gestión en este

ámbito a lo largo de toda la ca-

dena de producción, poniendo en

relación los Principios de Análisis

de Riesgos y de Puntos de Control

Crítico (HACCP) con los prerre-

quisitos de Buenas Prácticas.

Esta normativa podrá ser certifi-

cada por entidades independien-

tes como DNV, que ya ofrece a sus

clientes programas de formación

sobre el contenido de la norma.

Stefano Crea, director para Alimen-

tación de DNV, señala: "La ISO

22000 introduce un esquema

general para la gestión de la

seguridad y una metodología

de trabajo que representan a

la vez una premisa y un pre-

rrequisito específicos, como

respuesta a las exigencias par-

ticulares de cada una de las

partes interesadas".

Este es el caso, por ejemplo, de

normas promovidas por detallistas

europeos como IFS (International

Food Standard) y BRC (British Retail

Consortium), que podrán imple-

mentarse en el marco de un siste-

ma más generalizado y global,

que es el propuesto ahora por la

ISO 22000. La norma se puede

aplicar de forma independiente o

en combinación con otros sistemas

de gestión como ISO 9001:2000.

Aún teniendo diferentes objetivos,

la ISO 22000 tendrá en cuenta los

requisitos de ISO 9001:2000 para

mejorar la compatibilidad de am-

bas normas y para permitir su en-

samblaje o implementación inte-

grada. "El efecto de consolida-

ción en los sistemas de ges-

tión de la seguridad alimen-

taria es una de las evidentes

ventajas de la introducción de

esta norma", añade Crea.

Contenido y pilares deContenido y pilares deContenido y pilares deContenido y pilares deContenido y pilares de

la nueva normala nueva normala nueva normala nueva normala nueva norma

La ISO 22000 es de aplicación

a todo participante, directo o in-

directo, de la cadena alimentaria,

desde agricultores a fabricantes y

desde ganaderos a mayoristas y

minoristas, incluyendo a los fabri-

cantes de envases y de equipos

de producción, y a las empresas

de transporte y limpieza.

La norma se basa en varios fac-

tores considerados fundamentales

para garantizar la seguridad en

toda la cadena alimentaria hasta

el consumidor final:

� Comunicación interactiva entre

todas las partes interesadas, in-

cluida la autoridad de control.

� Sistema de gestión.

� Control de procesos.

� Principios HACCP, aplicados en

cumplimiento de lo previsto en

el Codex Alimentarius.

� Programas de prerrequisitos, in-

cluyendo Buenas Prácticas de

Fabricación, control de agentes

infecciosos, limpieza y procedi-

mientos de desinfección, etc.

 La comunicación interactiva es

sin duda el elemento más innova-

dor. ISO 22000 exige a todos los

miembros de la cadena mantener

La nueva
ISO 22000

tendrá en cuenta
los requisitos de la

ISO 9001:2000,
lo que hará

compatible ambas
normativas

T  E  M  A  S



un diálogo abierto y constante con

sus clientes directos, de modo que

queden identificados y bajo con-

trol los riesgos más importantes en

todas las fases de la cadena.

El enfoque de la norma y su es-

tructura son similares a las de otras

como ISO 9001 e ISO 14001 (Sis-

temas de Gestión Medio-ambien-

tal), fomentando el desarrollo de

un sistema integrado de gestión de

riesgos para todo el sector

agroalimentario.

Punto de referencia para lasPunto de referencia para lasPunto de referencia para lasPunto de referencia para lasPunto de referencia para las

empresas agroalimentariasempresas agroalimentariasempresas agroalimentariasempresas agroalimentariasempresas agroalimentarias

La seguridad se ha convertido

con pleno derecho en una condi-

ción irrenunciable de los produc-

tos alimentarios. Éstos han visto la

introducción de mejoras en sus ca-

racterísticas organolépticas y en sus

propiedades nutricionales. Con

todo, el sector entero es plenamen-
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te consciente de la necesidad de

continuar la inversión para cum-

plir las expectativas del consumi-

dor final. La certificación indepen-

diente juega un papel fundamen-

tal, al contribuir a la transparen-

cia de los procesos de producción

y sobre los ingredientes utilizados.

También permite la comunicación

a los consumidores de los facto-

res diferenciadores de cada pro-

ducto, optimiza la gestión median-

te un refuerzo de la credibilidad

externa, y garantiza la objetividad

y la imparcialidad.

DNV ha certificado a más de

2.000 organizaciones en todo el

mundo, en todas las fases de la

cadena de producción alimen-

taria, siendo además una de las

pocas certificadoras facultadas

para actuar en todas las activida-

des relacionadas con el sector

alimentario.

Gracias a su experiencia y co-

nocimiento del sector agro-

alimentario, DNV ha formado

parte de uno de los grupos de tra-

bajo que ha elaborado el borra-

dor de la norma ISO 22000, jun-

to a representantes de 14 países y

organizaciones como el Codex

Alimentarius, la Global Food

Safety Initiative (GFSI) y la Confe-

deración Europea de Industrias

Agroalimentarias (CIAAA) �

Información facilitada por DNV

(España)
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El Hospital Universitario

Ramón y Cajal acoge

este encuentro que analiza

esta problemática desde

diferentes perspectivas

L
a obesidad, un problema de

salud pública es el epígrafe de

una jornada celebrada el

pasado día 16 de noviem-

bre en la Sala de Actos del

Hospital Universitario Ramón y

Cajal de Madrid y organizada por

la Fundación para la Investigación

Biomédica del citado centro hos-

pitalario. Amador Elena, director

gerente del Hospital Ramón y Cajal

y presidente de esta Fundación, y

Félix Lobo, presidente de la Agen-

cia Española de Seguridad Alimen-

taria, fueron los encargados de

realizar la presentación del acto.

La primera mesa temática, bajo

el titulo "La obesidad: una pers-

pectiva clínica", acogió las siguien-

tes ponencias "Epidemiología de la

obesidad" –por el Dr. José Ramón

Banegas, del Departamento de

Epidemiología Cardiovascular y

Nutricional de la Universidad Au-

tónoma de Madrid–; "Obesidad y

enfermedades crónicas" –a cargo

del Dr. Basilio Moreno, presidente

de la Sociedad Española para el

Estudio de la Obesidad (SEEDO)–,

y "Nuevas técnicas de abordaje clí-

nico: estrategia PROBESCI (adultos)

y programa de niñ@s en movimien-

to" –por la Dra. Clotilde Vázquez,

de la Unidad de Nutrición Clínica

y Dietética del Hospital Universita-

rio Ramón y Cajal, y las Dras.

Jornada sobre obesidadobesidadobesidadobesidadobesidadJornada sobre obesidadobesidadobesidadobesidadobesidad
Sandra Gussinyer y Norma García-

Reyna, del Hospital Vall d’Hebron

de Barcelona–. La mesa estuvo

moderada por Luis Guerra, direc-

tor de la Fundación para la Inves-

tigación Biomédica y subdirector de

Docencia e Investigación del Ra-

món y Cajal.

La segunda mesa "Prevención

Primaria: experiencias concretas",

moderada por Consuelo López,

de la Escuela Nacional de Sani-

dad y Carlos de Teresa, del Insti-

tuto del Deporte de Granada,

abrió con la conferencia "Preven-

ción educativa a través de las em-

presas de Alimentación" a cargo

de José Luis Ibáñez, Jefe de Servi-

cio de Hostelería del Hospital Uni-

versitario Ramón y Cajal. Tras esta

intervención siguieron "El papel de

la sociedad civil", por Marisa

Viñes, presidenta de la Asociación

Abuelos y Abuelas en Marcha

(ABUMAR); "Cómo incorporar los

valores nutricionales a los produc-

tos comerciales", por Belén Agustí,

responsable de Calidad de

McDonalds España, y Juan Ma-

nuel Hidalgo, director de  Asocia-

ción 5 al día, y "El papel del ejerci-

cio físico: experiencia global en

Baleares", pronunciada por Teo

Cabanes, del Instituto de Servicios

Sociales y Deportivos del Conse-

jo Insular de Palma de Mallorca.

La tercera mesa de conferencias

("La prevención primaria: una

prioridad de política sanitaria"),

que cerró la jornada, fue mode-

rada por Juan Manuel Ballesteros,

de la Agencia Española de Segu-

ridad Alimentaria.

"El liderazgo político: la Estrate-

gia NAOS", por Miguel Ángel

Royo, del Instituto de Salud Car-

los III, y "El papel de las CC.AA.",

por Susana Belmonte, de la

Consejería de Sanidad y Consu-

mo de la Comunidad de Madrid,

fueron las conferencias que con-

formaron esta última mesa.

La clausura corrió a cargo de

Agustín Rivero, director general de

Salud Pública y Alimentación (Con-

sejería de Sanidad y Consumo de

la Comunidad de Madrid) �
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Elimina más del 99,99% de todas las bacterias

Ventajas
del filtro
AquaPure
de CunoCunoCunoCunoCuno

Ventajas
del filtro
AquaPure
de CunoCunoCunoCunoCuno

CCCCC
uno ha ideado una nue-

va gama de filtros de

agua AquaPure  para

dispensadores de agua

directos y sistemas de

agua potable, diseñada para

eliminar prácticamente todas las

bac te r ias  de l  agua,

para aplicaciones de

suministro de agua fun-

damentales. Los filtros

incorporan una mem-

brana que elimina más

del 99,99% de todas las

bacterias y un bloque

prefiltro de carbono fino que

reduce los sabores y olores des-

agradables.

La eliminación de sedimentos

de este bloque también prolon-

ga la vida útil del filtro de mem-

brana y, por lo tanto, del filtro

en su conjunto, haciendo que su

uso resulte más económico.

Sin peligro de fugasSin peligro de fugasSin peligro de fugasSin peligro de fugasSin peligro de fugas

Esta innovadora línea que

presenta la compañía puede

funcionar en instalaciones tan

exigentes como hospitales y

centros sanitarios, donde este

elevado nivel de fi l trado de

agua resulta esencial. Actual-

mente, los cartuchos se ofrecen

en dos tamaños, con capacida-

des de 7.600 (AP1) y 11.000

(AP3) litros, durante la vida útil

del filtro.

A diferencia de otros muchos

productos que utilizan un filtro in-

sertado en una carcasa, esta uni-

dad totalmente encapsulada

cuenta con conexiones de

cartuchos "Sanitary Quick

Change –SQC" (cambio

rápido higiénico).

Este formato SQC mi-

nimiza la contaminación

durante el cambio de fil-

tros y garantiza que no

existan fugas, dado que las jun-

tas tóricas se cambian con el car-

tucho. También se ofrece una so-

lución de limpieza para ayudar

a los operarios a controlar la

contaminación de bacterias des-

de el punto de suministro �



CUNO Ltd. dispone de un fo-

lleto de 12 páginas en el que se

detallan los productos y servicios

de filtración de agua para el sec-

tor de la alimentación, proporcio-

nando una perspectiva interna

clara sobre los efectos esenciales

que desempeña el agua como in-

grediente esencial en muchos ne-

gocios. Dirigido a mercados es-

pecíficos como el de máquinas

dispensadoras de café, agua y

hielo, el escrito está disponible en

inglés, francés, alemán, italiano,

español y holandés.

Folleto informativo

Conocimientos básicosConocimientos básicosConocimientos básicosConocimientos básicosConocimientos básicos

sobre filtraciónsobre filtraciónsobre filtraciónsobre filtraciónsobre filtración

El fascículo incluye elementos

formativos sobre filtración de se-

dimentos, control de sabor y olor,

eliminación de cloro, reducción

de quistes, control de incrusta-

ciones de cal y de sólidos totales

disueltos, y describe dispositivos

como filtros de carbono, mem-

branas de microfiltración, filtros

de profundidad, sistemas de

ósmosis inversa y ablandadores

de agua. Otros artículos tratan

aspectos básicos de aplicaciones,

tecnologías de filtración y deta-

lles sobre el concepto innovador

de CUNO de un centro de com-

pra que permite cubrir todas las

necesidades.
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AzkoyenAzkoyenAzkoyenAzkoyenAzkoyen
compra Coges

AzkoyenAzkoyenAzkoyenAzkoyenAzkoyen
compra Coges

La firma navarra se hace con el

100% del grupo italiano de medios

de pago por 47,6 millones de euros

zkoyen anunciaba, el pa-

sado mes de julio a la

Comisión Nacional del

Mercado de Valores

(CNMV), la adquisición

del 100% de la compañía ita-

liana Coges, dedicada a me-

dios de pago distintos al efecti-

vo (cashless), una operación

que permitirá al grupo español

alcanzar una facturación por en-

cima de los 50 millones de euros

en medios de pago para el sec-

tor vending y recreativo.

La operación se cerró por

47,6 millones, de los que 22,6

millones se abonan en efectivo

y otros 20 millones se pagarán

de forma aplazada con venci-

mientos anuales de 2006 a

2009. El pago se completará

con 700.000 acciones proce-

dentes de la autocartera de

Azkoyen.

La compra sitúa a la compa-

ñía navarra entre los principa-

les grupos europeos de este

ámbito y ofrecerá "grandes

beneficios para los opera-

dores de vending, ya que

les permitirá contar con un

sólido socio capaz de cubrir

sus necesidades en medios

de pago tradicionales y en

sistemas cashless", precisó la

empresa.

Importantes sinergiasImportantes sinergiasImportantes sinergiasImportantes sinergiasImportantes sinergias

El plan de negocio de Coges

para este año 2005 contempla

unas ventas de 19 millones y un

beneficio bruto de explotación

(Ebitda) de 6,5 millones. La fir-

ma, que cuenta con 95 emplea-

dos, está enfocada principal-

mente al mercado italiano, aun-

que también opera en España,

Francia, Austria y Alemania.

El grupo resultante tendrá una

significativa presencia comercial

en los cinco principales merca-

dos europeos (España, Italia,

Francia, Alemania y Reino Uni-

do) y será líder absoluto en los

dos mercados de origen, Espa-

ña e Italia.

El presidente de Azkoyen, Mi-

guel Iraburu, afirmó que con esta

adquis ic ión " la compañía

apuesta por el mercado de

los medios de pago", y su-

brayó que Coges, original de

Schio (Vicenza), es una empre-

sa "con un fuerte compo-

nente tecnológico y de ser-

vicio, con productos alta-

mente innovadores".

Asimismo, Azkoyen señaló que

esta operación generará "im-

portantes sinergias indus-

triales y comerciales que re-

forzarán su posición en el

mercado", dado que se comer-

cializará una mayor gama de

productos a través de canales de

distribución ya establecidos, ha-

brá una mejor utilización de los

recursos de I+D, se potenciará

la oferta de productos integra-

dos y se mejorará el acceso a

cuentas clave con opciones de

formular la venta cruzada �

La compañía celebra este 2005 sus 60 años de vida
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D
el 10 al 14 de noviembre,

el recinto ferial de Montjuïc

(Barcelona) se convirtió en

el escenario de la primera

edición de Barcelona

Degusta, el Salón de Alimenta-

ción para el Consumidor. Un cer-

tamen inédito en el panorama

ferial español, dedicado a la cul-

tura de la alimentación y el co-

mer, dirigido al gran público y

que viene a culminar una vieja as-

piración de los organizadores de

Alimentaria –Alimentaria Exhi-

bitions– por acercar el producto

y los usos relacionados con la ali-

mentación y el placer del comer

a los ciudadanos.

Cerca de

40.000 visi-

tantes sabo-

rearon esta I

Edición del salón, que contó ocn

la participación de más de tres-

cientas empresas expositoras y

2.000 productos.

En el apartado de actividades

paralelas, cabe hacer mención

especial de las "Aulas del Gus-

to", un espacio de formación con-

ducido por los mejores expertos

en diversas especialidades, quie-

nes abrieron sus intervenciones al

público en el Palacio de Congre-

sos de Fira de Barcelona.

GPE Vendors, presente
en la feria con una

ponencia
sobre el café de

máquinas automáticas

"""""Aulas del GustoAulas del GustoAulas del GustoAulas del GustoAulas del Gusto"""""

GPE Vendors España partici-

pó en estos encuentros pedagó-

gicos con una conferencia –"Ca-

fing" (primeras letras de "Café" y

últimas de "Vending"): El café en

cualquier momento– sobre la ca-

lidad en el vending, impartida

por Julio Guerra Puerta, director

general de GPE Vendors España

y miembro de la Junta Directiva

del Forum Cultural del Café, y

en la que colaboraron José

Rovira, presidente del Forum del

Café y maestro tostador con una

larga exper iencia en Cafés

Marcilla; Josep Casasayas, de-

dicado a la maquinaria profe-

sional para establecimientos de

Hostelería, e Isaac Guerra, jefe

de marketing en GPE Vendors

España.

Como ya es habitual en las ca-

tas y conferencias que GPE

Vendors lleva a cabo por todo el

territorio nacional, se hizo espe-

cial hincapié en la calidad del

café a través de máquinas

vending, demostrando siempre

que "con una máquina bien

diseñada y ajustada y un

café de calidad se puede dis-

frutar de una bebida no sólo

comparable a la servida en

la hostelería, sino en ocasio-

nes superior a ésta", insistió la

compañía �

De izqda. a drcha., Isaac Guerra, Josep Casasayas, Julio Guerra y José Rovira,
encargados de realizar la conferencia sobre café dentro de "Aulas del Gusto"
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L
a compañía Zummo-Innova-

ciones Mecánicas, S.A., fa-

bricante de máquinas auto-

máticas exprimidoras de zu-

mos de cítricos, vive una nue-

va etapa en el desarrollo de su

negocio, que se inició en julio de

este año con la inauguración de

sus nuevas instalaciones en la lo-

calidad valenciana de Moncada.

Zummo apuesta por una me-

jora continua y seguir creciendo

como una de las firmas líder del

sector de máquinas automáticas

de zumos. Para ello, dispone de

una moderna, amplia e innova-

dora infraestructura de 4000 m2,

capacitada para dar el mejor ser-

vicio a sus clientes.

Los productos de esta compa-

ñía llevan 13 años funcionando

en todo tipo de locales de

hostelería con unos resultados óp-

timos. La robustez, fiabilidad, fa-

cilidad de manejo y limpieza, y la

calidad de sus máquinas, que

cuentan con un sistema de expri-

ZummoZummoZummoZummoZummo inaugura sus
nuevas instalaciones

ZummoZummoZummoZummoZummo inaugura sus
nuevas instalaciones

El sistema de exprimido,
una de las claves de su éxito

Zummo ha desarrollado un innovador sistema de exprimido,

cuyas principales ventajas son:

– El zumo no entra en contacto con la corteza.

– No exprime la corteza, sólo el interior del fruto.

– Su diseño y funcionamiento captan la atención del cliente.

– Elevado rendimiento, extrayendo prácticamente la totalidad

del zumo.

– Capacidad para admitir todos los tamaños de cítricos.

– Fácil limpieza.

mido único en el mundo según

apunta la compañía, permiten ren-

dir al máximo en las condiciones

más exigentes.

Calidad garantizadaCalidad garantizadaCalidad garantizadaCalidad garantizadaCalidad garantizada

Zummo-Innovaciones Mecáni-

cas, S.A. mantiene su compromi-

so por la máxima calidad de to-

dos sus productos y servicios. Sus

modelos de máquina Zummo y

Zummito poseen las siguientes

homologaciones: marca GS, cer-

tificado ANSI/NSF y certificado

ETL, que les permiten su comer-

cialización en la Comunidad Eu-

ropea, Estados Unidos y Canadá.

Asimismo, cuentan con la Cer-

tificación del Sistema de Calidad

implantado según la norma ISO

900:2000 por medio de TÜV

MANAGEMENT SERVICE para el

diseño y fabricación de máqui-

nas exprimidoras automáticas de

cítricos.

En su labor de promoción, la

empresa valenciana acudió el

pasado mes de octubre a la fe-

ria HOST, celebrada en Milán y

a Horeq (Madrid), para dar a

conocer su línea de exprimidores

automáticos �

Fachada de las nuevas instalaciones de la firma, situadas en la localidad de
Moncada (Valencia)
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Un estudio revela que las nueces
pueden prevenir el cáncer y

enfermedades neurodegenerativas

EEEEE

Un estudio revela que las nueces
pueden prevenir el cáncer y

enfermedades neurodegenerativas
La investigación realizada por el Dr. Russel J. Reiter,

especialista en Neuroendocrinología y profesor de

esta disciplina en el Centro de Ciencias de la Salud

de la Universidad de San Antonio en Tejas,

demuestra que las nueces son una fuente natural

de melatonina y que previenen y reducen los

efectos del cáncer, el Parkinson o el Alzheimer

n la glándula pineal, un pe-

queño órgano situado en el

centro del cerebro, segrega

rítmicamente la melatonina,

un químico natural relacio-

nado con la regulación del sue-

ño. Se habla de sus beneficios en

la mejora del sueño, de sus efec-

tos antioxi-dantes, de su capaci-

dad para la elevación

del tono vital y de su ac-

ción moduladora del sis-

tema inmunológico. Mu-

chos norteamericanos la

adquieren libremente

como suplemento dieté-

tico, y son muchos los

europeos que regresan

con varios frascos de sus

viajes. Sus principales

consumidores han sido

por ahora los viajeros de

largas distancias, que la

utilizaban para recupe-

rarse de las diferencias

horarias.

Un estudio realizado

ahora por la Universi-

dad de San Antonio, en

Tejas (EE.UU.), coordina-

do por el Dr. Russel J.

Reiter, especialista en Neuro-en-

docrinología y profesor de este

centro académico, acaba de de-

mostrar ahora que las nueces son

una gran fuente de melatonina,

y esto puede tener efectos benefi-

ciosos para la salud.  El estudio

ha sido publicado en el número

de septiembre de la revista

"Nutrition: The Internacional Journal

of Applied and Basic

Nutricional Sciences".

La presencia de la

melatonina, combinada

con las otras cualidades

de este fruto seco –su

alto nivel de nutrientes, su

poder antioxidante y la

presencia de ácidos

grasos Omega-3– po-

dría tener, según el infor-

me del Dr. Reiter, una in-

fluencia importante para

reducir la incidencia del

cáncer y retrasar o redu-

cir la gravedad de las

enfermedades neuro-

degenerativas asociadas

al envejecimiento, inclui-

das el Parkinson y el

Alzheimer.

El Dr. Reiter señala: "El valor

de las nueces para la salud

estriba en el conjunto de su

composición. La melatonina

y el Omega-3 contenidos en



este fruto seco actúan con-

juntamente para prevenir el

cáncer, porque evitan el cre-

cimiento de las células can-

cerosas. En cambio, si se

toma melatonina en compri-

midos sólo estamos tomando

esta sustancia".

Aunque no es la primera vez que

se descubre melatonina en ali-

mentos –el maíz, los tomates y las

patatas, otros productos naturales

que contienen melatonina–, sí es

novedoso la cantidad de este tipo

de hormona que presentan las

nueces, muy superior a la encon-

trada en el resto de productos.

Melatonina que, según el estudio

del Dr. Reiter, es de fácil asimila-

ción para el organismo.

Nueces para una vejezNueces para una vejezNueces para una vejezNueces para una vejezNueces para una vejez

más saludablemás saludablemás saludablemás saludablemás saludable

Cuando nos hacemos mayores,

los niveles de melatonina se redu-

cen, mientras que aumenta el

daño producido por los radicales

libres, responsables del envejeci-

miento celular. Es importante ga-

rantizar una ingesta de alimentos

que contengan melatonina, para

menguar los efectos producidos

por los radicales libres.

Una gran novedad del estudio

del doctor Reiter es la que indica

que las nueces son una gran ayu-

da para luchar contra las enfer-

medades neurodegenerativas.

Parkinson, Alzheimer, o incluso

cataratas, enfermedades asocia-

das al envejecimiento, ven redu-

cido su efecto degenerativo gra-

cias al consumo de nueces.

Para realizar este estudio, una

de las pruebas consistió en aña-

dir melatonina a la dieta de rato-

nes recién nacidos, propensos a

padecer cataratas. El resultado fue

que la enfermedad no llegó a

desarrollarse �
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Este nuevo centro hotelero permite combinar jornadas de trabajo
con estancias de verdadero relax en un entorno privilegiado,
próximo a las playas de la zona y a una gran oferta lúdica

a prestigiosa cadena Hilton

International abrió las puer-

tas, el pasado día 4 de oc-

tubre, de un nuevo hotel en

la Ciudad Condal, el Hilton

Diagonal Mar Barcelona, ubica-

do junto al nuevo Centro Interna-

cional de Convenciones (CCIB) y

el Edificio Fórum. Hilton Diago-

nal Mar Barcelona forma parte de

un conjunto arquitectónico que ya

es icono visual de la Barcelona del

siglo XXI.

La apertura de este estableci-

miento se enmarca dentro del plan

de expansión de la cadena en Es-

paña. "Hilton International

apuesta por España creando

nuevos hoteles en las princi-

pales ciudades de negocio

del país y cubriendo las ne-

cesidades del segmento de

negocios", señaló Theodor

Kreutzer, vicepresidente para Eu-

ropa Occidental y Mediterráneo

de la cadena Hilton.

El nuevo hotel dispondrá de 433

habitaciones: suites, "Hilton Re-

laxation Rooms" y habitaciones

ejecutivas, distribuidas en 21 plan-

tas con maravillosas vistas al Me-

diterráneo. Una de sus particula-

ridades será la luminosidad ya

que contará con 4.800 m2 de vi-

drio y 3.400 m2 de terraza.

Servicios de alto nivel

Las instalaciones incluyen todo

tipo de servicios para los ejecuti-

vos, quienes tendrán a su disposi-

ción 1.500 m2 de espacio para

convenciones, con 9 salas de re-

uniones con luz natural, divisibles

en 22, y un gran salón con capa-

cidad para 1.000 personas. Ade-

más, cuenta con un Centro de Ne-

gocios con un equipo de soporte

Hilton International inaugura
su segundo hotel en Barcelona,

el Hilton Diagonal Mar

Hilton International inaugura
su segundo hotel en Barcelona,

el Hilton Diagonal Mar
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administrativo y de comunicacio-

nes para cubrir todas las necesi-

dades del huésped ejecutivo.

Cabe destacar que Hilton Dia-

gonal Mar Barcelona ofrece uno

de sus productos más represen-

tativos: la "Relaxation Room", un

nuevo concepto de habitación de

alta gama, que refleja el cambio

en las preferencias estéticas y há-

bitos de trabajo de los viajeros

más exigentes. Pensada por dise-

ñadores y ergónomos, este tipo de

habitación, que responde a los

máximos estándares de calidad y

confort de un gran hotel de lujo

internacional, está distribuida en

tres ambientes distintos dedicados

al relax, al trabajo y al cuidado

personal. Además, dispone de las

últimas innovaciones tecnológicas

y combina confort y diseño con-

temporáneo.

Paladar y ocio

La oferta gastronómica de

Hilton Diagonal Mar Barcelona

incluye dos bares a gusto de los

clientes: Brisa Pool Bar  y Pistaccio

Lobby Bar & Lounge. Abierto de

11.00 h. a 23.00 h. y con una

capacidad de 96 plazas, Brisa

Pool Bar está en una localización

privilegiada en la terraza de la

segunda planta del hotel con vis-

tas al mar Mediterráneo, junto al

Una de las habitaciones que acoge el Hilton Diagonal Mar Barcelona

El nuevo hotel de la cadena Hilton International dispone de una oferta
gastronómica de alto nivel y gran variedad

gimnasio "LivingWell Express" y a

la piscina del hotel. En él se pue-

de disfrutar de un ambiente in-

formal. Ofrece una amplia selec-

ción de bebidas, ensaladas, he-

lados y los tradicionales "Hilton

Classics". Por otra parte, Pistaccio

Lobby Bar & Lounge tiene una

capacidad de 98 plazas y está

situado en el vestíbulo del hotel,

rodeado de grandes ventanales

que le dan un ambiente lumino-

so. Su carta incluye bebidas pre-

paradas de manera creativa y

una extensa carta de ron. Asimis-

mo, se pueden degustar auténti-

cas tapas y snacks; todo ello en

un ambiente distendido, con

música de fondo y una adecua-

da iluminación. El Hilton Diago-

nal Mar Barcelona cuenta tam-

bién con un restaurante, con una

soleada terraza al aire libre y con

vistas al mar: Índigo Restaurant. En

un entorno confortable y relajante

el Chef, Matias Uhlig, deleitará a

los paladares más exigentes con

platos innovadores de cocina me-

diterránea, haciendo un énfasis es-

pecial en los ingredientes frescos

de cada estación del año. Índigo

Restaurant dispone de una exten-

sa carta de vinos nacionales y re-

ferencias internacionales, y cuen-

ta con una capacidad de 194 pla-

zas y 40 plazas en la terraza.

Las instalaciones de ocio del

nuevo hotel contemplan un gim-

nasio, "LivingWell Express",  y pis-

cina al aire libre, además de par-

king para 250 vehículos.

El hotel está situado a 10 minu-

tos del centro de la ciudad y a 20

km del Aeropuerto Internacional

de Barcelona, y cerca de las prin-

cipales vías de acceso de la ciu-

dad como la Avenida Diagonal,

Ronda Litoral o Rambla Prim.

Cabe resaltar que durante los

próximos dos años, Hilton In-

ternational abrirá dos hoteles más

en España: Hilton Valencia, que

estará frente al Palacio de Con-

gresos de la Avenida de las Cor-

tes Valencianas, y Hilton Madrid

Airport, que será el único hotel 5

estrellas del Aeropuerto de Ma-

drid-Barajas �
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omo empresa a la van-

guardia tecnológica,

Goitek System, S.L. saca

al mercado sus nuevos ter-

minales Teknet Ri, una so-

Goitek System los presenta con un diseño innovador y una apariencia más moderna

lución "llave en mano" que per-

mite realizar la captura de datos

y posibilitar la comunicación

bidireccional y en tiempo real en-

tre los terminales y un PC (servi-

dor) conectado al sistema de ges-

tión de la empresa. Estos termi-

nales Teknet Ri con antena

(radiofrecuencia) ofrecen un dise-

ño muy actual.

El sistema Teknet se compone

de tres elementos: un PC que rea-

liza las funciones de servidor, un

sistema de comunicaciones in-

dustriales, pudiendo elegir entre

una red propietaria (Teknet), una

red Ethernet con protocolo TCP /

IP o comunicación por radiofre-

cuencia (Wireless IEE802.11b), y

las estaciones Teknet, que posi-

bilitan la transferencia de datos

entre el servidor (PC) y las má-

quinas y operarios en ambas di-

recciones.

Los terminales Teknet Ri poseen

un display formado por cuatro lí-

neas, de veinte caracteres cada

una, que soportan el set de carac-

teres del código ASCII. Esto per-

mite la presentación y edición de

todo tipo de ficheros de texto ge-

nerados en un entorno del tipo PC.

Las estaciones Teknet Ri dispo-

nen de conexión a lectores ópti-

cos, láser CCD o LCD y un lector

magnético o de proximidad inte-

grados, así como cuatro entradas

y dos salidas de señales digitales

de autómata optoacopladas.

CaracterísticasCaracterísticasCaracterísticasCaracterísticasCaracterísticas

Los Teknet miden 290 x 185 x

120 mm y disponen

de un micropro-

cesador de 8 bit

a 16 MHz, memoria RAM de 1

MB, teclado de membrana de 38

teclas, dos canales serie COM1

y COM2 (COM1 inter face

RS232 – COM2 interface RS232,

RS422 o RS485), alimentación

de 220 V y protección para so-

portar ambientes industriales.

Al igual que el resto de pro-

ductos de la compañía, los ter-

minales Teknet Ri son consecuen-

cia del esfuerzo continuado de

Goitek en I+D, que hace posi-

ble la permanente renovación y

mejora de sus productos y servi-

cios comercializados �
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FABRICANTES  DE
MAQUINAS  EXPENDEDORAS

SISTEMAS DE VENTA Y
CONTROL, S.L.
C/Doctor Antoni
Pujadas, 24-26, local 1
08830 Sant Boi
(Barcelona)

Tels.: 93 630 16 34/14 69 - Fax. 93 630 36 72
www: sistemasvc.com

e-mail: sistemasvc@sistemas vc.com

COMPONENTES Y
MONEDEROS  ELECTRONICOS

AZKOYEN
INDUSTRIAL, S.A.
Avda. San Silvestre, s/n.
31350 Peralta (Navarra)
Tel.: 948 70 97 09
Fax: 948 70 97 08
Télex. 37799AZCO-E

JOFEMAR, S.A.
Ctra. de Marcilla, Km. 2

31350 Peralta (Navarra)

Tel.: 948 75 12 12

Fax: 948 75 04 20

http://www.jofemar.com

C/. González Dávila, 20 - 2ª Pta.
Polígono Industrial Vallecas • 28031 MADRID

Tel.: 91 380 22 00 • Fax: 91 380 26 52
e-mail: sep@tratecnica.com

DISTRIBUIDORES  DE
MAQUINAS  EXPENDEDORAS

PRODUCTOS  PARA  EL  VENDING

Sant Ferran, 34-36 (Polígono Almeda)
08940 Cornellà de Llobregat (Barcelona) Spain
Tel.: +34 93 474 00 17 - Fax: +34 93 474 04 34
http://www.saeco-iberica.com
e-mail: saeco@saeco-iberica.com

Delegación Madrid
Pol. Ind. Prado de Regordoño, Torres Quevedo, nave 18
28936 Móstoles (Madrid) Spain
Tel.: +34 91 647 57 50 - Fax: +34 91 647 51 95

Dirección y Pedidos:

Camino de las Huertas, 18
28223 Pozuelo de Alarcón (Madrid)

Tel.: 91 715 43 20 - Fax: 91 352 46 50

e-mail: ventasblender@airtel.net

Rambla Catalunya, 18 - 4º izqda.
08007 Barcelona

Tel.: 93 342 75 70 - Fax: 93 342 75 11
e-mail: dgasull@brita.net - www.brita.net
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PRODUCTOS  SOLUBLES  PARA  M.A.:
LECHE,  CACAO,  CAFÉ,  INFUSIONES,  etc.

902 44 53 00

Pol.  Ind.  Camp  de  la  Serra
C/ Caseta  de  l'Hort,  s/n
08781  HOSTALETS  DE  PIEROLA  (Barna)

PREPARADOS ALIMENTICIOS SIMAT, S.L.

ESPAÑA Vendin SL
C/Coto  de  Doñana,15  - Area Empresarial Andalucía
28320 Pinto - Madrid
0034 91 691 91 04  -  0034 91 691 91 45
Delegación Barcelona
93 682 43 66  -  móvil 609 677 718
Delegación Sevilla
954 776 613  -  móvil 639 329 317

LOS CAFÉS
MALONGO, S.L.

C/. Aragón, 308 • 1º-2ª
08009 Barcelona

Tel.: 93 272 26 81
Fax: 93 272 26 82

BARCELONA:
Edificio Nestlé

Avda. Países Catalanes, 25-51
Tel: 93 473 60 00

08950 Esplugues de
Llobregat (Barcelona)

MADRID:
Eloy Gonzalo, 27, 1a

Tel: 91 447 10 00
28010 Madrid

SEVILLA:
Avda. Luis Montoto, 107-113, 5a

Tel: 95 457 90 55
41007 Sevilla
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A & A BLU MED, S.L.
C/ Sicilia, 212-214 entlo. 6ª - 08013 BARCELONA- ESPAÑA
TEL. + 34 93 244 97 40 - 93 645 81 48 Móvil 610 522 735
FAX  + 34 93 645 81 52 - 93 265 78 08
aa@blumed.org     www.blumed.org
ZONA ANDALUCÍA: 609 332 561 - FAX 95 232 83 83

VASOS, PLATOS, CUBIERTOS, VASOS DE VENDING,
VASOS DE FUENTES, PALETINAS, SNACK DE VENDING,
ENVASES PARA HOSTELERÍA

PARA MAYOR
INFORMACIÓN
TEL.: 93 226 50 33
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