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EDITORIAL
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Dinamizar
el sector

el 24 al 26 de mayo. Apunten en sus
agendas estas fechas porque son las de
Eurovending, Feria Europea del Vending, que
acoge ¢l recinto ferial de Ifema (Madrid). Y
decimos apunten porque es uh certamen
Unico en su especialidad celebrado en
nuestro pafs y, por tanto, una oportunidad
ineludible para los profesionales de la venta automatica
que deseen conocer los Ultimos lanzamientos en el
mercado, asi como para tener una vision global del
momento actual que vive el vending.

Y es que, el sector se encuentra en una fase dinamica,
en continua expansion, pese al retroceso de ventas en el
segmento del tabaco a causa de la conocida Ley. FPara
combatir este descenso se buscan alternativas en los
productos, més acordes con la marcada tendencia europea
hacia la comida saludable, y en los servicios, basados en los
avances tecnologicos aplicados al vending, que mejoran el
proceso de control y gestion de datos, stocks, ete.

La Asociacion Nacional Espafiola de Distribuidores
Automaticos (ANEDA) esta inmersa en los preparativos
de la presente edicion, y estima un crecimiento tanto en
superficie de exposicion como en niimero de visitantes.

La feria londinense Avex (Salén Internacional del
Vending) —los dias 24, 25y 26 de abril- es otra de las
citas importantes para este primer semestre del afio.

El equipo de Mundo Vending desea que su entrada al
2007 haya sido de lo mejor y que en este nuevo afio se
cumplan todos sus deseos. For nuestra parte, iniciamos
este ejercicio con las mismas ganas e ilusion que el
anterior, para ofrecerles en cada ejemplar interesantes
contenidos sobre un sector dinamico como el vending, con
muchas cosas qué decir y proyectos que hacer realidad.

El Editor

MUNDO VENDING

Mundo VENdING
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3M acude a Avex con su nuevo
cartucho de capacidad media

3M Water Filtration estard pre-
sente en la feria londinense Avex
del 24 al 26 de abril, donde mos-
trard en su stand (H60) el nuevo
cartucho de capacidad media y
répido de cambiar, que se suma-
rd a la gama ScaleGard de Pro-
ductos Comerciales que engloba
filtros de control de resina para
mejorar el funcionamiento y la ca-
lidad de las bebidas de una am-
plia linea de maquinas de vending
y café. Ademds, la firma presen-
tard sus filtros water cooler POU
ideales para el mercado europeo.

El nuevo cartucho puede alma-
cenar hasta 2.300 litros de capa-
cidad, proporcionando hasta
23.000 tazas de 100 ml a una

El disefio encapsulado del car-
tucho permite cambiarlo con ra-
pidez mediante un sencillo giro de
un cuarto de vuelta, sin necesidad
de herramientas o habilidades
especiales.

Un cabezal sanitario especial
cierra automdticamente el paso
del agua y lo vuelve a abrir, eli-
minando cualquier particula con-
taminante o fuga cambiando las
juntas téricas con el cartucho.

Este revolucionario sistema de
cartuchos filtradores ScaleGard
Pro representa un importante aho-
rro de tiempo y costes en la pre-
vencién de las incrustaciones
calcéreas para todos los sectores
implicados en la elaboracién, ser-
vicio y fabricacién del café. El

coste por taza se reduce, al tiem-
po que la garantia de una pro-
duccién constante de bebidas con

el mejor sabor incrementa los ni-
veles de satisfaccion del cliente @

dureza temporal de 180ppm.

Nuevo delegado
para Rheavendors,
en Catalunya

Los precios del café
suben en 2007

Los precios mundiales del café podrian subir
este afio entre un 10% y un 25%, segin una (8
a la fuerte bajada de la produccién esperada .
por Brasil, el mayor productor y exportador ‘ .
del mundo, en la cosecha 2007-2008. .

"Con la reduccion significativa de la zafra brasilena que
terminard de ser recogida el préximo ano hay una ex-
pectativa general de insuficiencia de café en el mercado”,
explica el presidente del Consejo de Exportadores de Café de Bra-
sil, Guilherme Braga.

Brasil es basicamente la principal potencia cafetera del mundo, con
27 millones de sacos (de 60 kilos cada uno) vendidos en 2006. Tam-

Rheavendors anuncia
la reciente incorporacion
en plantilla de Joan Ra-
mon Mangues, quien des-

informaciéon de EFE. Este incremento se debe D*

de las oficinas de Gavé

(Barcelona) serd el res-
ponsable para el merca-
do de Catalunya.

Por otra parte, la compafia ha
abierfo una nueva Delegacién Rheaven-
dors en el dmbito geogrdfico de Le-
vante, concretamente en Valencia, con
el objetivo de proporcionar cobertura
comercial y técnica a toda la zona. Al
frente de la misma esté Vicente Caba-

bién es el segundo consumidor mundial, detrés de Estados Unidos.
Para este afio 2007 estd prevista una caida del 8% en el volu-

llero, quien posee experiencia técnica men de ventas, que serd compensado con mejores precios, por lo

y comercial en el sector del vending @ que el optimista sector exportador espera una factura superior a

los 3.300 millones de délares, manifiesta el empresario ®

@ MUNDO VENDING
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La mejor respuesta para el Vending, la Hosteleria y el OCS

) garantia

Una gama completa de D.A., para bebidas calientes, frias, p. slidos y snacks

Diseno actual e innovador
Soluciones Tecnolégicas

Servicio Post Venta y una eficaz atencién al cliente

No dejes pasar la oportunidad: “

Madrid: ¢/ Nobel, 3
_. Poligono Industrial San Marcos
28906 Getafe, Madrid

Tfno. 91 601 19 60, Fax: 91 682 94 01
Valencia: Tfno. 607 792 865

Barcelona: Carrer la Maquina, 10-A
Poligono Industrial El Regas

08850 Gava, Barcelona

Tfno. 93 633 34 38, Fax: 93 638 17 19

rheavendors@rheavendors.es
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El Forum Cultural celebra su 10° aniversano

Diez afos ha cumplido esta
asociaciéon, que fue constituida
como herramienta dinamizadora
y difusora de la cultura del café

Stand del Forum Cultural del Café en

Hostelco2006

en Espaia. Los miembros de la
entidad han promovido a lo lar-
go de esta primera década di-
versas actividades (cursos, con-
ferencias, catas...) y han cola-
borado activamente con orga-
nismos e instituciones de todo
tipo como universidades, emba-

Nuevo director
general de

jadas, oficinas comerciales, en-
fre ofras.

En el marco de Hostelco, el
Forum celebré un acto con moti-
vo de su aniversario, entregan-
do una placa conmemorativa a
todos aquellos profesionales que
han contribuido con su esfuerzo
y dedicacién a alcanzar los ob-
jetivos de este proyecto, especial-
mente el de acercar el mundo del
café a la sociedad e

La Ley Antitabaco reduce un
7% los ventas en méquinas

Coca-Cola

Fernando Amenedo ha
sido nombrado Director
General de Coca-Cola
Espafia en sustitucién de
Manuel Arroyo, quien
ahora ocupa el cargo de
Presidente de la Divisién
de Coca-Cola para el
Sudoeste y Oeste Asidtico.

Licenciado en Derecho por el CEU Universi-
dad Complutense de Madrid, MBA por el Institu-
to de Empresa y ADP Senior por la London Busi-
ness School of Economics, Amenedo ha desa-
rrollado toda su carrera profesional en el dmbito
del Marketing, las Ventas y la Publicidad.

Inicié su carrera profesional en Coca-Cola
hace mdés de 20 afos y desempefd puestos
de responsabilidad en Mars, Coors Brewing y
Via Digital, donde ocupé la direccién de Mar-
keting y Planificacién Estratégica.

Amenedo se reincorpord a la compafia en
2003 como Director de Nuevas Bebidas de la
Division Ibérica de Coca-Cola, hasta su actual
nombramiento, que incluia la responsabilidad
sobre la division de agua, zumo y bebidas no
carbonatadas e

La ley antitabaco origi-
né en 2006 un descenso
de la facturacién del 7%
de las expendedoras de
cigarrillos, segun el ba-
lance presentado el pa-
sado 16 de enero por la
Asociaciéon Catalana de
Vending (ACV).

La venta de tabaco
mediante méquinas, que
actualmente alcanza las
165.700 unidades en
Espafia, supuso una fac-

turacién total de 1.137
millones de euros, casi 80
millones menos que du-
rante 2005, afio en que
el aumento de las ventas
fue sélo de un 0,4% con
respecto a 2004, lo que,
segun fuentes del sector,
iniciaba ya una desa-
celeracién con motivo
del anuncio de la nueva
legislaciéon sobre sumi-
nistro y consumo de ta-
baco e

Adiés a las golosinas

Una "alternativa saludable" para los nifos es la

nueva gama de chips de fruta seca de cultivo

ecolégico que comercializa la empresa Evicro.
Es un producto novedoso en Espafa, basado en
una técnica de deshidratacién de la fruta mediante la

congelacién al vacio y sin ninguna sustancia afadida.
Esta forma especial de elaboracién garantiza, se-
gun la empresa, que permanecen intactas el mdxi-

mo posible de sus vitaminas, minerales y aromas, a

la vez que reduce considerablemente su peso ®

MUNDO VENDING
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LA RELACION IDEAL ENTRE ESPACIO Y MAQUINA.

Disenada para funcionar en bateria con la MiniSnakky. La Colibri Top es la solucion

perfecta para los pequefios emplazamientos. Gracias a su nueva electronica de 16

bits es capaz de controlar la MiniSnakky, garantizar la maxima flexibilidad y una

oferta completa de productos, reduciendo notablemente los costes de inversion y man- NECTA ES UNA MARCA DE

N&W GLOBAL YENDING GROUP
NECTA YENDING Solutions, 5.L.
Av. Suiza 11-13. Poligono PAL - 28820. COSLADA. Madrid ﬁm&':kg

www.nwglobalvending.com Tho.: 91 277 44 00. Fax.: 91 277 44 ||

tenimiento. La Colibri Top + MiniSnakky, la solucion que faltaba.
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Nuevo pabellén para la
9° edicién de Eurovending

El pabellon 7 (que permite cre-
cer en superficie) del recinto ferial
Juan Carlos | de Madrid serd en
esta 9 edicién de Eurovending
—Feria Europea del Vending—el lu-
gar elegido para distribuir la ofer-
ta de los expositores, tanto nacio-
nales como internacionales, que
decidan participar en este evento
de periodicidad bienal. Durante
los dias 24, 25 y 26 de mayo,
lfema serd el punto de reunién de
fabricantes, distribuidores y opera-
dores de la venta automdtica,
quienes mostrardn sus novedades
en productos y servicios después
de dos afios de inversién en |+ D.

La Asociacion Nacional Espa-
fiola de Distribuidores Automati-
cos (ANEDA) estd inmersa en los
preparativos de Eurovending
2007, y estima un crecimiento tan-
to en superficie de exposicién
como en nimero de visitantes. La
organizacién estd llevando a
cabo una campafa de lanza-
miento especial para los "nuevos
socios" de la Unién Europea
(Bulgaria y Rumania).

"El interés de Aneda estd en
favorecer a todo el sector,
nacional e internacional." Es-
tas eran las palabras del presiden-
te de la Asociacion, Cayo Noé
Quintanilla, tras la decisién de
cambiar la fecha de la feria, que
en un principio estaba prevista

para el mes de abril, y que al
coincidir con la celebracion del
cerfamen londinense Avex se cam-
bié al mes de mayo. Una deci-
sién tomada fras consultar a una
amplia seleccion de expositores y
visitantes y mostrar estos su dispo-
sicion favorable, puesto que la
coincidencia de fechas de ambos
salones supondria un grave per-
juicio para el sector del vending
a nivel europeo.

Edicion 2005

La pasada convocatoria del cer-
tamen registré un incremento su-
perior al 15% en nimero de

Del 24 al 26 de mayo en la Feria de Madrid

Stand de Aneda, organizadora del
certamen, en la pasada convocatoria

MUNDO VENDING
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mero de empresas representadas,
lo cual muestra el reconocimiento
del que goza el mercado espafiol

entre los fabricantes internaciona-
les. La entidad organizadora se-

expositores tanto nacionales como
internacionales —se dieron cita en
el pabellén 3 de Ifema cerca de
un centenar de firmas exposito-
ras —, asi como un aumento en la
superficie de exposicién y en el nu-

fala que cada vez son mds las em-

y 4 "
presas extranjeras que acuden a
Madrid para dar a conocer su _ _

oferta y establecer relaciones co-
merciales con nuestro pafs @

Nuevo Comité
Directivo de Aneda

Xavier Arque-
rons (Arbitrade),
anteriormente
delegado en Ca-
talunya de Ane-
da, y Oscar Ng-
jera (A. B. Selec-

ta Espafa) son

Cayo Noé
Quintanilla

los nuevos miem-
bros que, junto a
Francisco Carreras (Cafegra), inte-
gran la Vocalia del Comité Directivo
de Aneda. Igualmente, José Andrés
Abeal (Sdndwiches Nevada) es el
nuevo vicepresidente (en sustitucién

de Ana Alzuela), completando el
Comité Directivo de la en ‘

Asociacién Nacional

Espafiola de Distri-
buidores Auto-
mdaticos Cayo

EVOLUC O N

Noé Quin-

tanilla (pre-

sidente) y

H bert J

R,U n; © rT © Direccion y Pedidos: Camino de las Huertas, 18
10s (secreta- A N E D A 28223 Pozuelo de Alarcén (Madrid)

rio general). Tel: 91 715 43 20 Fax: 91 352 46 50

o
MUNDO VENDING ventasblender@airtel.net
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Listado provisional de expositores (Febrero 2007)

EUROvending 2005

v A & A BLU MED

v" ACUANA

v ACV

v ALMADERA

v ANEDA

v" ARTICAFE

v AUTOMATIC

v BIANCHI VENDING IBERICA

v" BLENDER

v" BRANDARE

v ITASPAIN

v" CAFES CASTEL

v" CAFES SILVESTRE

v" CAFES TUPINAMBA

v CANALETAS

v CIALDOS

v  COGES

v" COMESTERO IBERICA

v" COMPUTER DESARROLLOS
INFORMATICOS

v DIGISOFT IBERICA

v" ELATER

v EUROPEA DE ELAB.
Y VENDING

v EUROUS

v FAGE

v" FAS INTERNACIONAL

v FRIGICOLL

v  GINO ROSSI

v" G.M. VENDING

v G.PE. VENDORS

v GRUPO ALIMENTARIO DE
PRECOCINADOS

v" GRUPO AZKOYEN

v GRUPO LECHE PASCUAL

v HERO ESPANA

v HISPACOUNTER

v HOSTEL VENDING

v HUHTAMAKI SPAIN

v' IBERSELEX

v ILLY CAFE

v IMPULSA SOLUCIONES
TECNOLOGICAS

v INNOVACIONES MECANICAS

v JEDE

v JOFEMAR

v JOSE SANCHEZ PENATE
(J.S.P)

v KRAFT FOODS

v KOLN MESSE

v’ LAKTIA

v LAVAZZA

v LEAD FOOD SERVICE

v LU BISCUITS

v LUMESTIC

v MANANTIAL DE PENALBA

v MASTER FOODS EFFEM
ESPANA

v MECABAN

v MEI

v MUNDO VENDING

v MURCIA WORLDS RESORTS
& SERVICES

v NECTA VENDING
SOLUTIONS

v NESTLE ESPANA

v N.R.I. IBERICA

v OFIBENDING

v" PAPAS VICENTE VIDAL

v PHARMAVIDA

v POSILIPO

v PRODUCTOS VELARTE

v RESTAURA TECHNOLOGY

v/ RHEA VENDORS ESPANA

v' RTP

v" SAECO IBERICA

v SIMAT

v SANDENVENDO

v" SATEL SPAIN

v" SISTEMAS DE VENTA'Y
CONTROL

v SOMAK ALICE CLUB

v STS

v  TECNOLOGIA DEL
VENDING

v TRATECNICA

v  TOP CODEX

v UDITEC

v VENDIN

v VIDEO MANIA

v WHITE SMILE

v ZEUS EUROPA

v ZUMMO

LISTA DE ESPERA

v D. T. VENDING

v INDULOCKS

v HTS S.PA

v MARCILLA COFFE SYSTEMS
v" THALES E. TRANSACTIONS
v COFRUSA

v SOPAMATIC

MUNDO VENDING



AVEX 2007, la fena
londinense del vending

Del 24 al 26 de abril en el Earls Court 2 de Londres

Ya anunciébamos en nuestro
nimero 90 (julio-agosto 2006)
que la celebracién de Avex 2007
~Salén Internacional del Vending—
infroducia una interesante nove-
dad en esta edicion a través de
la colaboracién con Zenith Inter-
national (una de las consultoras
de bebidas lider en Europa). Se
trata de "the Cooler Show", un
espacio dirigido a la industria
enfriadora de agua (embotella-
da y punto de uso) que contem-
pla importantes sinergias con el
sector de las mdaquinas y servicios
de venta automdtica. Ambos sa-
lones tendrdn lugar del 24 al 26
de abril en el Earls Court 2 de
Londres, en claro beneficio de
expositores y visitantes.

The Green Road

Otra de las iniciativas que ha
presentado la Organizacién para
este afio es "the Green Road", algo

asf como el "Camino Verde", con
el fin de demostrar cudl es el com-
promiso de la industria del vending
con el Medio Ambiente. Se anima-
ré a los expositores a que pongan

MUNDO VENDING

en conocimiento del publico sus
esfuerzos, por muy pequefios que
sean, con respecto a esta temati-
ca, haciendo frente a todos los ni-
veles al efecto medioambiental.

El "Camino Verde" ha sido pro-
puesto como Unica guia del sa-
l6n, la cual permitird a los visi-
tantes identificar facilmente a los

featuring

cooler

expositores que comparten sus
objetivos.

Esto no sélo servird para des-
tacar los esfuerzos realizados por
los profesionales de la venta au-

Entrada al recinto ferial de Londres Earls Court 2

tomdtica sino también como lla-
mada de atencién para aquellos
quienes son mds comedidos a la
hora de abordar estas cuestiones.

De esta forma, los que consi-
deran el Medio Ambiente un ele-
mento clave en la organizacién de
sus negocios tienen la oportuni-
dad de planificar su visita a AVEX
dirigiéndose a los productos y ser-
vicios de vending que deseen co-
nocer de primera mano, siempre
teniendo en cuenta la responsa-
bilidad medioambiental de las
companias proveedoras.

Para planificar la visita, pueden
pre registrarse en la pagina web
del salén, www.avex-internatio-
nal.com, donde también se les
informard de las diversas activi-
dades previstas para esta convo-
catoria de AVEX @
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La Feria Andaluza del Recrea-
tivo inicia la cuenta atrds, puesto
que a finales del mes de marzo
—los dias 28, 29 y 30— el Palacio
de Ferias y Congresos de Méla-
ga acoge una nueva edicién de
este evento, en el que Mundo
Vending participa cada afo como
expositor.

La pasada convocatoria de
2006, afo en que se celebré el
25 aniversario del salén, batié las
cifras de expositores y visitantes re-
gistradas hasta el momento, cons-
tituyendo la mejor demostracién
en vivo de la capacidad de crea-
cién e innovacién del mercado
espanol para miles de profesio-
nales de los sectores del Ocio y
del Juego de todo el mundo.

El éxito del encuentro fue pues-
to de relieve desde el mismo mo-
mento de la inauguracién cuan-

Méds de 150 expositores asistieron a la edicién de 2006, afio en que el
certamen celebré su 25 aniversario

do el director general de Juego
de Andalucia, José Antonio Soria-
no, manifesté que estaba ante la
mejor feria de la historia de la
comunidad andaluza. Una opi-
nién compartida por la inmensa
mayoria de los responsables de
las mds de 150 empresas expo-
sitoras cuyos stands convirtieron
durante tres jornadas el recinto
ferial malaguefio no sélo en un
inmenso foro comercial, sino tam-
bién en un punto de encuentro
abierto y directo con los dirigen-
tes asociativos de todo el pafs y

con los distintos reguladores au-
tonémicos que acudieron a la cita.
El amplisimo pabellén ferial, in-
forma la organizacién, se vio des-
bordado por momentos por la
asistencia de visitantes, exclusiva-
mente profesionales, interesados
por las mltiples propuestas pre-
sentadas, muchas de ellas acor-
des a los nuevos modelos contem-
plados en los Reglamentos de An-
dalucia, Catalunya, Aragény otros
puntos en los que ya se asume, o
se haré de forma préxima, la re-
volucién tecnoldgica del sector @

Gran éxito de IMA

2007

diusseldorf

IMA —Feria Internacional para el Entre-
tenimiento y las Maquinas Vending— cerré
sus puertas el pasado 18 de enero en
Dusseldorf, con los mejores resultados des-
de hace varias ediciones.

La nueva ubicacion del salén, que antes se
celebraba en Niremberg, junto con las no-
vedades presentadas en méquinas de entre-
tenimiento han logrado atraer un ndmero re-

cord de visitantes, después de varios afios de
estancamiento del salén. Més de 8.000 profesionales se acercaron al
recinto ferial de la ciudad alemana para conocer las Gltimas noveda-
des de la mano de 140 expositores de 14 paises ®

_,_.-""'—_—__—
= puf Wiedersehen
ima Seg you

15.-17.01. 2008

Mds de 8.000 visitantes se acercaron hasta
el recinto ferial de Disseldorf

MUNDO VENDING



Fer-Interazar
vuelve en septiembre

La Feria Internacional
del Juego, Fer-Interazar
2007, celebrard su proxi-
ma convocatoria del 26
al 28 de septiembre en
el Recinto Ferial Juan
Carlos | de Madrid.

La edicion de 2006
batié records en todos los sentidos: cerca de
17.000 visitantes, 155 expositores y 520 em-
presas representadas. Segun la organizacién —
Grupo Interazar de Inversiones—, se superaron
todas las expectativas de participacion y asis-
tencia, resultando también el salén todo un éxi-

to en ambiente y novedades. El certamen ma-
drilefio se ha convertido en un buen terméme-
tro para evaluar el estado y la situaciéon de la
industria del Ocio y Entretenimiento, y el pasa-
do afio los resultados fueron espectaculares
como pusieron de manifiesto autoridades, em-
presarios y profesionales del sector @

NAMA Spring Expo
se troslada

La préxima NAMA Spring Expo, que tendré
lugar del 10 al 13 de abril, se traslada este afo
al Mandalay Bay de Las Vegas (EE.UU.), aban-
donando su habitual recinto de reunién, el Cen-

tro de Convenciones Las Vegas. Los profesiona-
les del Vending, el Coffee Service y el Foodservice
vuelven a reunirse en el cerftamen americano que
organiza anualmente la asociacién estadouniden-
se de venta auto-
mdtica (NAMA). Los
dias 12 y 13 se de-
dicaran a la mues-
tra comercial, mien-
tras que el progra-
ma de formacién se
desarrollard del 10
al 13 de abril @
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EL RENDIMIENTO POR LA INNOVACION

MENOS CAL
MAS PROVECHI
GRACIAS AL
SCALEGARD PRD

Ahorros de tiempo y dinero debidos a las menores
necesidades de servicio y mantenimiento.

Aumento del rendimiento de la maquina y mejora
del sabor de la bebida.

Los filtros para agua ScaleGard Pro® reducen la cal
y elimina olores y contaminantes.

Nueva incorporacion a la gama de doble capacidad y su
cabezal unico permite un cambio rapido e higiénico del filtro.

Cuno le ofrece soluciones hechas a medida con
el soporte marketing y técnico global.

PROVECHOS AUMENTADOS,
BEBIDAS MEJORADAS.

CUNS

®

a 3M company

t: +34 93208 12 30 e: kraiss@mmm.com
WWW.cuno.com




educnon de Hostelequup

Los dias 3, 4, 5y 6 de marzo, Mdlaga serd el punto

de encuentro de los profesionales de Hosteleria

Expositores representantes de
mds de 400 marcas se dardn cita
del 3 al 6 de marzo en la deci-
motercera convocatoria de
Hostelequip, que se celebrard en
el Palacio de Ferias y Congresos
de Mdlaga, en horario de 10 a
20 horas.

Los colectivos de equipamiento,
maquinaria, informdtica, decora-
cién, limpieza, menaie, textil, higie-
ne, climatizacién, y alimentacién y
bebidas se reunirdn en este recinto
ferial con el sector hostelero de An-
dalucia, que acercard a los profe-
sionales del sur los nuevos equipos
y fecnologias del mercado.

Esta decimotercera ediciéon de
Hostelequip presentard mas nove-
dades que nunca, ya que ademds
de los nuevos productos y servicios
que mostrardn las empresas
expositoras, la organizacién ha
preparado actividades paralelas
de interés, destinadas a conformar
un espacio de encuentro profesio-
nal més dindmico.

ctividades paralelas

En el Aula "Sabores del Sur" ten-
drdn lugar conferencias, concursos,
catas, degustaciones y demostra-
ciones de productos alimenticios y
bebidas, con el fin de promocio-
nar la gastronomia mediterrénea.

ASEGO, Asociacién Nacional
de Gobernantas de Hotel, cele-
brard en esta edicién "Las Jorna-
das de Gobernantas", donde se
abordardn las funciones de este
colectivo en el siglo XXI.

El dia 5 de marzo tendrd lugar
la Jornada "Cémo mejorar la se-
guridad alimentaria en las empre-
sas de hosteleria y reducir su cos-
te de gestién a través de equi-
pamientos técnicos de nueva ge-
neracién", organizada por Restau-
raciéon News.

En el programa de actividades
paralelas también se incluye la Jor-
nada "Aprovechamiento y Gestién
de las energias alternativas en la
Hosteleria", de la mano de la Aso-

ciacion Espafola de Directores de
Hotel (A.E.D.H), dentro del proyec-
to Hotel-Innova-Hotel 2007.

El Comité organizador de
Hostelequip lleva dos afios pre-
parando esta nueva edicién para
que se cumplan las expectativas
de los fabricantes, importadores
y distribuidores que componen el
grueso de sus expositores, asf
como de los visitantes profesiona-
les, que en la pasada edicién su-
peraron los 15.000.

La profesionalidad de las fir-
mas expositoras, la gran variedad
de la oferta y su lugar de cele-
bracién, Malaga, la capital de la
Costa del Sol donde se concen-
tra el 40% de la hosteleria anda-
luza, han convertido a Hostele-
quip en un importante referente
del sector y en escaparate de las
futuras tendencias de la Hosteleria
y la Restauracion e

Para més informacién,
www. hostelequip.com.
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Calendario Ferias 2007

IMA — Nuremberg (Alemania) — Del 17 al 19 de enero

VENDING MIDDLE EAST — Dubai (Emirétos Arabes Unidos) — Del 12 al 13 de febrero
HOSTELEQUIP — Mdélaga (Esparia) — Del 3 al 6 de marzo

EurOps — Atenas (Grecia) — Del 22 al 23 de marzo

ANDALUZA DEL RECREATIVO — Mélaga (Esparia) — Del 28 al 30 de marzo

NAMA SPRING EXPO - Nevada -Las Vegas (EE.UU.) — Del 12 al 13 de abril
VENDEXPO RUSSIA — Mosct (Rusia) — Del 18 al 20 de abril

AVEX — Londres (Reino Unido) — Del 24 al 26 de abril

CAMA EXPO - Vancouver (Canadd) — Del 18 al 19 de mayo

EUROVENDING — Madrid (Esparia) — Del 24 al 26 de mayo

EXPOVENDING & OCS LATINAMERICA — Sao Paulo (Brasil) — Del 27 al 28 de junio
EU’VEND - Colonia (Alemania) — Del 20 al 22 de septiembre

FER-INTERAZAR — Madrid (Esparia) — Del 26 al 28 de septiembre

NAMA NATIONAL EXPO - lllinois-Chicago (EE.UU.) — Del 11 al 13 de octubre
HOREQ — Madrid (Esparia) — Del 24 al 27 de noviembre

DUBAIVEND - Dubai (Emiratos Arabes Unidos-UAE) — Noviembre (fechas por confirmar)

MUNDO VENDING



ENTREVISTA
Il I N S I e O3

SVG, 10 anos dl
| servicio del vending

; cOSas
., porque las ¢

pien hechds

son pard siemprés

T
=
.

PO César Ouro

Director General
de SVG Ibérica

"Nuestra filosofia solo tiene
una palabra, SERVICIO"

En junio de 1997, César Ouro y su socio Félix del Castillo deciden
emprender una aventura dentro del sector del vending que dura
hasta el dia de hoy. Se trata de SVG, una empresa que fue creada
con la voluntad de ofrecer al cliente una serie de servicios que hasta
la fecha no existian en Espafia, dedicada sélo y exclusivamente a la
compra-venta de mdquinas usadas, servicio técnico, restauracién,
ademds del transporte de las mismas. Este afio SVG Ibérica celebra
su décimo aniversario, y en esta entrevista que el director general
concede a Mundo Vending conocemos los secretos de una compariia
que se ha ido ganando la confianza de sus clientes

MUNDO VENDING



A SVG Ibérica

------------------------- re -l.].-

de El Prat de Llobregat

Servicio « Vente « Gestién |

—Este ano la empresa cele-
bra su décimo aniversario,
écudl es el balance que hace
de su trayectoria?

—Después de diez afios de mo-
mentos de mucho sacrificio, po-
demos celebrarlo con un resulta-
do mds que exitoso. Al principio,
recuerdo que Félix y yo ibamos
en vehiculos propios a realizar
averias, ademds de vender y lle-
var la administracién de la em-
presa... en fin, "lo haciamos
todo". Ha llovido mucho desde
enfonces, y gracias a nuestro es-
fuerzo y, cémo no, a la confianza
que nuestros clientes han deposi-
tado en nosotros, podemos decir
que ya somos una empresa pro-
veedora reconocida en el sector
cataldn de vending. El crecimien-
to ha sido enorme, ahora conta-
mos con una nave industrial de
propiedad, de 1.000 m? y un
aparcamiento de 300 m?, situa-
da en El Prat de Llobregat, a cin-
co minutos del aeropuerto de
Barcelona; catorce empleados;

MUNDO VENDING

Sede de la compaiiia ubicada en la ciudad barcelonesa

tres camiones de reparto, y una
flota importante de vehiculos des-
tinada al servicio técnico.

—éTienen previsto celebrar
algin acto para conmemo-
rar esta senalada fecha?

—Si, efectivamente vamos a ce-
lebrarlo, pero queremos hacerlo
con todas aquellas personas que
han hecho posible el éxito de la

NUESTROS CLIENTES HAN

CATALAN DE VENDING"

compandia. Estamos pensando en
organizar un gran evento en un
hotel de la Ciudad Condal para
mediados de afio.

-éCon qué objetivos ini-
ciales se adentra SVG en el

"GRACIAS A LA CONFIANZA QUE

sector del vending de nues-
tro pais?

—La empresa nace con la fina-
lidad de brindar la maxima aten-
cién al cliente, sea cual sea la
marca con la que trabaje. SVG
inicialmente significaba SERVI-
CIO, VENTA, GESTION, todo lo
relacionado con el sector del
vending puesto que ofrecemos
servicio, realizamos ventas y ges-
tionamos las inquietudes de los
operadores. Ya hace diez afos
que lo haciamos y lo seguiremos
haciendo.

—-&Cudl es la filosofia de la
compania? ¢Qué rasgos dis-
tintivos presenta frente a la
competencia?

—Nuestra filosofia sélo tiene una
palabra, y es SERVICIO. Con esta
misma palabra respondo a la
segunda pregunta.

—¢Con qué empresas fabri-
cantes de maquinas vending
trabajan?

—Somos agencia oficial de
Necta, compaiia de alto presti-
gio dentro de nuestro sector.

Hemos tenido que adaptarnos
al mercado y hace cuatro afios in-
corporamos a nuestro catélogo la
marca Necta, con la
cual estamos desa-
rrollando una gran
labor comercial.

DEPOSITADO EN NOSOTROS,
PODEMOS DECIR QUE YA SOMOS
UNA EMPRESA PROVEEDORA
RECONOCIDA EN EL SECTOR

—éDe qué cer-
tificado/s de ca-
lidad disponen
sus equipos?

—Todas las mé-
quinas que comercializa SVG
son de la marca Necta, con sus
correspondientes certificados de
fabrica y, por supuesto, los de
cardcter legislativo.

(Pasa a la pag. 20)



ENTREWVISTA
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Recepcién con exposicién de mdquinas automdticas y drea de taller de 150 m?

(Viene de la pdg. 19)

—&éCon qué personal cuen-
ta SVG? éDe qué forma se
comprometen con la forma-
cién continua de su equipo
humano?

~Disponemos de un coordina-
dor técnico, Pablo Cuadrado, y
un responsable logistico, Joaquin
Pica, en cuanto a la dindmica de
Servicio Postventa se refiere, es-
tando a su cargo un equipo hu-
mano de profesionales para de-
sarrollar dichas tareas. En cuan-
to a la parte comercial, conta-
mos con la experiencia de mds
de tres afios en nuestra compa-
fifa de un gran profesional en el
mundo de la venta, Antonio
Saladrigas, quien poco a poco
se ha ido ganando la confianza
de nuestros clientes.

Los fundadores de esta empre-
sa somos técnicos, y esto ha per-
mitido que sea mucho mds sen-
cillo formar a todo el personal
que se ha ido incorporando,
siempre con el gran esfuerzo y la
méxima responsabilidad de
nuestro coordinador técnico.

—¢En qué momento se en-
cuentra actualmente vuestra
actividad?

—El operador pequefio-me-

diano invierte, cada dia mds,
en maquinaria nueva debido a
las financiaciones que existen a
nivel bancario, por lo tanto el
mercado de la compra venta ya
no es lo que era. Ademds, ofre-
cemos el 'plan renove', con lo
que ayudamos un poco mds a
que el cliente se decida por los
equipos nuevos. No obstante, y
bajo mi punto de vista, la re-
paracién, chapa-pintura, res-
tauracién de maquinas y trans-
porte de las mismas, no dejaré
jamds de existir.

"SOMOS AGENCIA OFICIAL DE
NECTA, COMPANIA DE ALTO

PRESTIGIO DENTRO DE
NUESTRO SECTOR"

—¢Cudl es la relacién que
establecen con el operador?

~El operador nos solicita el ser-
vicio, y en un plozo méximo de
48 horas se ejecuta la asistencia.
En momentos muy puntuales, se
puede exceder este tiempo (va-
caciones, etc.). Normalmente rea-
lizamos las reparaciones "in sifu",
en tfaller solamente reparamos
aquellas maquinas 'vandaliza-
das', o bien aquellas en las que
el cliente necesita una restaura-
cién integral.

—¢En qué zonas de la geo-
grafia espanola tienen una
mayor demanda de sus ser-
vicios?

—Concretamente en el territo-
rio cataldn, pero de forma espe-
cial todo el esfuerzo va dirigido
a la ciudad de Barcelona, don-
de tenemos una alta cuota de
mercado.

—éCudl es el nivel de ven-
tas y perspectivas de creci-
miento para este 2007?

—Esperamos aumentar este ano
en un 20% la factura-
cién en referencia al
ejercicio de 2006, en
el que facturamos
més de un milléon
ochocientos mil euros.
Se estima para el pre-
senfe afio superar los dos millo-
nes de venta.

Contamos también con nuevas
inserciones en el catdlogo Necta,
la division HO.RE.CA y el OCS,
de las que informaremos en un
futuro muy cercano.

—&Asistirdn como exposi-
tores a Eurovending? éY a
otras ferias nacionales e in-
ternacionales relacionadas
con el mundo del vending?

—En un principio, participare-

MUNDO VENDING



mos en Eurovending en calidad
de expositores con la red comer-
cial de Necta, donde estaremos
con representacién comercial
para atender a todos los clientes
de Barcelona que puedan visitar
el salén.

A nivel internacional, solemos
desplazarnos a las ferias mds im-
portantes del sector para cono-
cer las Ultimas novedades.

—-&£Coémo ve la situacion ac-
tual de la venta automdatica
en nuestro pais? éExiste una
fuerte competencia?

—Si que existe una gran com-
petencia pero cudl es el sector,
en un pais desarrollado como es
el nuestro, donde no haya una
gran competencia. Personalmen-
te creo que el vending, a pesar
de lo que se oiga, es un gran
sectory, sobre todo, con muchas
perspectivas. Pienso que queda
muchisimo por hacer.

—-¢Qué aspectos deberia
mejorar la industria del ven-
ding para asegurar el creci-
miento del negocio vy
fidelizar a sus clientes?

—En cuanto a fabricantes de
madgquinas se refiere, tenemos,
en general, un alto nivel tecno-
l6gico. Mds bien, deberiamos

Un total de
180 m? de
oficinas
serdn
suficientes
para brindar
alos
clientes el
mejor de los
servicios

centrarnos en el servicio y cali-
dad que se le ofrece al cliente
final. Hemos de lograr que, de
una vez por todas, no se consi-
dere el vending como un mds a
mds, sino que sea unad necesi-

"CREO QUE EL VENDING, A PESAR
DE LO QUE SE OIGA, ES UN

PERSPECTIVAS. PIENSO QUE
QUEDA MUCHISIMO POR HACER"

| SECTOR CON GRANDES

dad en nuestro entorno social.
Y que, paulatinamente, el
usuario tenga una gran valo-
racién del producto expendido
en una mdquina vending. De
esta manera conseguiremos

esa fidelidad.

MUNDO VENDING

Stand de
SVG Ibérica
enla
pasada
edicién de
Hostelco

2006

Sin embargo, en estos afos
de experiencia, he podido ob-
servar, sobre todo en estos dos
Ultimos, una mayor profesio-
nalidad en el sector.

—¢Cudles son
los préximos
proyectos de la
compania y las
expectativas a
corto-medio
plazo?

—Hacer lo que
hemos venido haciendo a lo lar-
go de estos diez afios de vida:
ofrecer servicio, seriedad y pro-
fesionalidad.

—¢éDesearia destacar algu-
na cosa mds?

—Que esperamos desde SVG
celebrar muchos afos mds junto
a nuestros clientes.

Y teniendo esta oportunidad
que nos brinda Mundo Vending,
quiero agradecer el trabajo rea-
lizado al equipo humano que ha
pasado por nuestra compaffa a
lo largo de esta década y, ante
todo, a todas aquellas personas
que creyeron en este proyecto y
todavia hoy confian en nosotros.
Sin estos requisitos no hubiera
sido posible celebrar este déci-
mo aniversario @



H% hostelequip

_ﬁ |32 Edicion. 3,4,5,6 Marzo 2007

4
s e ol Son Equipamiento, servicios, alimentacion y bebidas para hosteleria y colectividades
o Palacio de Ferias y Congresos_Saldon Profesional_Malaga

www.hostelequip.com

Transportistas Oficiales: e RENFE AVE ;gzpm;; Organiza: expotecnic /// 915 396 908




4 AIRCLIC VENDING

» Envie rutas, 6rdenes de trabajo,

a sus trabajadores sobre la marcha

» Sepa quien, donde, cuando y que hacen

» Agilice la captura de datos en campo
mediante la lectura de cédigo barras y

elimine errores y papeleo

;Cémo funciona?
&

check-lists y otras informaciones criticas etc. en tiempo real y genere alertas

Operaciones de Vending

ﬂ El técnico recibe directamente en su mévil toda la informacién necesaria

para iniciar su jornada laboral como rutas, check-lists, albaranes, etc. Puede también

registrar datos como hora exacta del inicio de jornada, kilometraje, estado del vehiculo,

carga inicial, etc.

para introducir informaciones en el sistema usando cédigos de

barras™ que representan objetos, cantidades, lugares, incidencias, etc.

En el campo, el técnico usa su teléfono mévil con el exclusivo scanner AirClic AC10

La informacién es enviada de forma segura
a su aplicacién a través de la red de

telefonia mavil

Toda la informacién por usuario, objeto

s @ B

6 cualquier otro pardmetro pasa a estar
disponible y rastreable en tiempo real desde
cualquier ordenador con acceso a Internet o a través del mévil

AirClic Vending es un poderoso aliado en la gestion
de equipos y activos en movimiento

» Registre incidencias como vandalismo, averias

automdticos por E-Mail o SMS para gestién

operacional con solo apretar un botén

los trabajadores al momento, registrando  p Rastree el historial completo de trabajadores,
procedimientos ejecutados, repuesto de méquinas y clientes e integre toda esta
productos, valores recaudados, etc. informacion en sus aplicaciones de back-office

de una forma simple y econémica o...

» ...use nuestro sistema online de Gestién de

- = AirClic Spain - Barcelona
I r Ic Calle Corcega, 269 Pral 42
Teléfono: +34 93 218 34 45

The Smart Way to Put Wireless to Work™  www.airclic.es

Distribuidor Oficial Division
Vending para Espafia
Teléfono:

+ 34 93 479 50 40

Sarvicias Verks Cevtien

SVG Ibérica

(*) entrada de datos también posible a través del teclado o lectores RFID
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Necta presenta las primeras

novedades de 2007

En el primer trimestre, la compania lanza una renovada version
de Colibriy dos equipos para el segmento HoReCa

ecta ya tiene disponible

desde este mes de febre-

ro la nueva Colibri TOP,

que cuenta con las mis-

mas dimensiones que la
ya conocida Colibri C5. Se tra-
ta de una mdquina de bebidas
calientes capaz de funcionar en
modo master con la Mini-
Snakky.

Esta versién ha actualizado la
placa electrénica, a 16 bits, con
lo que ademés de poder fun-
cionar en bateria con la Mi-
niSnakky, puede ser gestiona-
da para los servicios de tele-
metria: control de estadisticas,
alarmas, configuraciéon de
layouts en el momento median-
te llave upkey, etc.

El disefio es otro de los ele-
mentos que han sido modifica-
dos, por ejemplo, a través de
una nueva puerta adaptada,
que permite colocar una
botonera de selecciones numé-
ricas en el panel frontal.

En la propia Colibri se po-

dria instalar un validador inter-
namente y en caso de ser ne-
cesario un monedero, se debe-
ria colocar en el propio mue-
ble. Si quisiéramos un Kit de
Autoalimentacién y la méqui-
na fuera con la MiniSnakky,
serfa necesario el kit que se co-
loca en la parte trasera de la
MiniSnakky, que es el mismo
que el de la Brio3.

La Colibri TOP puede ser ins-
talada ademds con el mueble
estdndar, equipado con mone-
dero, y "superequipado" con
monedero y kit de residuos.

Con este nuevo modelo,
Necta se posiciona como uno
de los fabricantes con una de
las gamas de mdaquinas de be-
bidas calientes mds completa y
competitiva del mercado, apos-
tando por la combinacién de
equipos de bebidas calientes
+ Snacks. De esta forma, las
pequefas oficinas ya tienen ac-
ceso a una solucién completa
en un reducido espacio.

NECTA

A company of N&W Global Vending Group
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Nueva gama HoReCa.
Kobalto y Konvivio

Otro de los lanzamientos de
la compafia, previsto para fe-
brero-marzo, es la novedosa li-
nea de mdquinas de bebidas
calientes para el segmento
HoReCa: Kobalto y Konvivio.

El primer modelo de Kobalto
llegard en version Instant con 5
contenedores para solubles, a
un PVP de 3.750 euros. Por su
parte, la Konvivio aterriza por
primera vez en el mercado en
versién Expreso, con dos Gru-
pos Express, tres Molinillos y dos

Contenedores de Solu-
bles, a un PVP de
7.000 euros.

Necta aporta a
esta nueva gama de
mdquinas su es-
tructurada Red de
SATs en toda la pe-

ninsula, mediante la

cual se ofrece una

respuesta eficaz a
cualquier incidencia
en tiempo real, una
herramienta bdsica
para dar cobertura
a este ambicioso
proyecto e

Necta adquiere el Grupo SGL

N&W Global Vending Group (Necta
Vending Solutions) inicia este 2007 con la ad-
quisicién del Grupo SGL, dedicado desde los
anos 70 al disefio, produccién y venta de pe-
quenas mdquinas de café expreso, y cuya fac-
turacién en el pasado ejercicio se situé aproxi-
madamente en los 55 millones de euros.

Las mdquinas de café expreso en mono-
dosis son la actividad principal de SGL, que
lidera el mercado europeo, contando con im-
portantes acuerdos comerciales con los prin-
cipales torrefactores. SGL representa un ele-
mento fundamental para los planes de desa-
rrollo de N&W, que ampliaré su cartera de
productos en el segmento Office Coffee
Service y reforzard sus propias competencias
tecnolégicas en el mercado del café en
monodosis y cépsulas.

Con la colaboracién entre ambas socie-
dades se espera una sucesiva expansiéon de
la clientela, gracias a su gran presencia tanto
en los canales OCS como en el campo de la
Distribucién Automdtica, y una relacién ain
mds reforzada con algunos clientes estratégi-
cos. Esta unién, junto a la experiencia de los
fundadores de SGL —Sergio, Alessandro y
Virgilio Cortese—, serd fundamental para el
crecimiento de Necta. Su gerente, Antonio

MUNDO VENDING

Cavo, manifiesta la satisfaccién de la firma
tras el acuerdo: "La adquisicién del Gru-
po SGL nos ayudard a acelerar la
implementaciéon de nuestro plan estra-
tégico y consolidar nuestra presencia en
el segmento OCS. La integracion de las
tecnologias de SGL y de sus segmentos
de mercado en la organizacién de N&W
creard una combinacién ganadora
para ambas companias".

Sobre N&W

Se prevé que el facturado total de N&W
alcanzaré aproximadamente los 400 millones
de euros, consolidando asf su posicién de li-
der entre los fabricantes europeos de maqui-
nas de café.

Con una cuota de mercado europeo proxi-
ma al 40%, N&W cuenta con una plantilla de
unos 1.500 empleados, de los cuales mas de
900 se encuentran en ltalia. Las plantas de pro-
duccién del Grupo estén ubicadas en Bérgamo
(Italia) y en Odense (Dinamarca).

Ademds, la empresa tiene sedes operativas
en Francia, Espafia, Alemania, Gran Bretafa,
Austria, Polonia, Argentina, Brasil, Estados Uni-
dos y China.



S ECTOR
N BN BN e 0O @ .

Ofensiva del sector: Health & Fitness para 10.000 centros escolares

En la época del portétil, el mévil, la
iPod y la consola, la mdquina de
vending es la compafera ideal para
las comidas entre horas de las
nuevas generaciones. Y es que, en
medio del debate sobre la cada vez
mayor tendencia de los nifios y los
jévenes hacia la obesidad y el "Libro
verde" editado por la Unién
Europea, los miembros de la
Asociacién Federal Alemana del
Sector del Vending (BDV) apuestan
por una decidida ofensiva en el
campo de la salud y el fitness con el
suministro de productos alimenticios
en los colegios.

Las méquinas automdticas son
actualmente el Unico elemento fijo
en este préspero mercado que
busca soluciones gastronémicas
para las escuelas. En la Eu'Vend
2007 —Feria Monogréfica
Internacional para el Sector de las
Mdquinas Automdticas de Vending—
los visitantes que acudan entre los
dias 20 y 22 de septiembre al
pabellén 8 del recinto ferial de
Colonia, tendrdn la oportunidad de
descubrir ésta y otras tendencias
para el presente y futuro mds
proximo del vending

MUNDO VENDING



nte la controversia gene-
ralizada sobre los malos
habitos alimentarios, al-
gunos pafses europeos
ven en la industria del
vending una plataforma donde
encontrar soluciones a esta pro-
blemdtica. En los sectores més
criticos se considera que los
equipos de bebidas frias y
snacks ubicados en los colegios
son "fabricantes de obesos que
atentan contra la salud".

En Alemania, donde se abor-
da este tema de una forma més
neutral, alrededor de un 70% de
los centros educativos ofrecen
comida y bebida a través de
estas mdquinas; las expende-
doras de pequefios snacks y de
bebidas frias asi como las de
bebidas calientes (café, cacao,
té...) estén en la mayoria de los
casos sélo a disposiciéon del
profesorado.

En la época "virtual y multi-
media" en la que vivimos, el
vending disfruta entre los jove-
nes de una gran aceptacién y
de una positiva imagen. A tra-
vés de un sistema de distribu-
cién "atractivo", se ofrecen di-
versas alternativas en cuanto a
comidas y bebidas, y éstas de-
ben integrarse dentro del con-
cepto "alimentacién saludable".

Malos hébitos alimenticios

La cifra de alumnos que asis-
ten a la escuela en Alemania se
eleva a unos 12,3 millones de
nifos y j6venes, lo que puede
dar una idea de la importancia
que puede tener una medida de
estas caracteristicas. En un es-
tudio realizado por Iconkids- &
Youth International Research
(Munich) sobre alimentacién en
la escuela, entre los productos
alimenticios que se consumen

MUNDO VENDING

en menor medida se encuentran
las verduras, el pescado y el té.
Los escolares tienen unas ideas
muy claras en cuanto a la co-
mida que prefieren en el cole-
gio: que se pueda comer rdpi-
damente y que "llene el estoma-
go". Ademds, tiene que procu-
rarles satisfaccién en cuanto a
sabor, olor y tacto.

El mercado de la alimenta-
cién escolar esté creciendo de-
bido también, entre otras cosas,
al desastre de resultados peda-
gdgicos que puso de manifies-
to el estudio PISA de la OECD,
que fue causa en Alemania de
la creacién del programa fede-

ral "Futuro, Formacién y Asisten-
cia", con objeto de reforma y
ampliacién de los centros de
formacién escolar. En este sen-
tido, estd teniendo una gran
aceptacién el programa de in-
versiones (IZBB) creado por el
gobierno federal aleman. Alre-
dedor de 5.000 escuelas han
participado ya en este progra-
ma pero, debido a lo hetero-
géneo de los diversos centros
de ensefianza existentes en el
pais, resulta dificil tener un con-
cepto global de alimentacién,
y tras la euforia inicial sobre las

(Pasa a la pdg. 28)



S ECTOR
N BN BN e 0O @ .

(Viene de la pdg. 27)

ayudas recibidas, se ha caido
en un ambiente de desencanto.
A este hecho hay que sumarle
el debate generado por el au-
mento de los problemas de sa-
lud entre nifios y jévenes deri-
vados de una mala alimenta-
ciéon. Un dato alarmante: uno
de cada cinco nifios y uno de
cada dos j6venes sufre obesi-
dad. Esto significa que en los
Ultimos cinco afos se ha eleva-
do de forma alarmante la cifra
de nifios mal alimentados, con
sobrepeso o que padecen en-
fermedades crénicas.

Pese a todo, los colegios en
Alemania, debido a su preca-
ria situacién econdémica, no se
pueden permitir facilmente Ile-
var a cabo en la prdctica las
diferentes propuestas que se
plantean para recuperar una
cultura alimentaria ya perdida
y divulgar conocimientos dieté-
ticos para mejorar la salud pu-
blica. En este contexto, el
vending puede suponer una
ayuda, con unos precios ajus-
tados, especialmente en lo que

se refiere a la comida entre ho-
ras. Este sistema de venta auto-
mética posibilita un fécil acce-
so a productos biolégicos o de
wellness en forma de frutas,
macedonias, ensaladas, etc.

Una alternativa "atractiva"
Tal y como confirman los ex-

pertos, los menUs fijos para ni-
fios y jdvenes resultan "insopor-

En Alemania,
uno de cada
cinco niAos y
uno de cada
dos j6venes
son obesos

tables", las nuevas generacio-
nes quieren, por el contrario,
que se les entusiasme con otras
ofertas. Un ejemplo en este
sentido se puede encontrar en
nuestro vecino, Gran Bretafa,
pais que figura a la cabeza en
la liga europea de obesos.
Debido a la alimentacién uni-
lateral de los alumnos britani-
cos en las escuelas con bur-
guers y patatas fritas, tanto en
el colegio como en casa, se ha
desarrollado un comporta-
miento a la hora de comer que,
segUn un estudio del Ministerio
de Sanidad, es la causa de
sobrepeso de uno de cada
cuatro nifios ingleses y de una
obesidad patolégica en uno de
cada siete. En vista de esta cri-
sis en la cultura gastronémica
del pafs, el conocido cocinero
Jamie Oliver ha puesto en mar-
cha una iniciativa con la que
ha recogido 270.000 firmas
para presentar una solicitud
con el titulo "Feed me better",
para concienciar a la opinién
pUblica sobre la miserable si-
tuacién que sufre Gran Breta-
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fia. Como consecuencia de
ello, Tony Blair ha concedido
finalmente una ayuda por un
importe de 317 millones de
euros para los colegios y un
"New School Dinner". Oliver
creé un programa culinario
ajustdndose al presupuesto e
informé a la nacién sobre los
alimentos de mala calidad.

Ahora se tienen que promul-
gar nuevos reglamentos sobre
valores nutritivos que se debe-
ran llevar a la préctica hasta el
afio 2008 vy las personas que
trabajen en establecimientos de
alimentacién deberdn recibir
una formacién adecuada.

Las consecuencias inmedia-

tas para las méquinas de
vending: desde septiembre de
2006, en las escuelas inglesas
no se pueden ofrecer patatas
chips, chocolate, gelatinas, etfc.
y se sustituyen los refrescos azu-
carados por agua, zumos de
fruta, lecha desnatada y yogur
liquido. Una idea que provie-
ne de Escocia, donde desde
junio de 2005 se lleva a cabo
el proyecto "Hungry for Success
School Food Initiative". Los
alumnos podrén coleccionar
vales que obtienen con comi-
das y productos sanos y equili-
brados y canjearlos, por ejem-
plo, por un iPod. ¢De qué for-
ma?¢ Naturalmente apoyados

por equipos de vending y tra-
tados de forma digital.

En Alemania, el sector del
vending tiene en proyecto algu-
nos servicios adecuados que
pueden ayudar a salir del pro-
blema que se padece en el
campo de la alimentacién en
los colegios. Quien quiera in-
formarse de todo ello puede
acudir a la Eu'Vend 2007 don-
de encontrard la informacién y
el asesoramiento necesario, del
20 al 22 de septiembre, en el
pabellén 8 de la Kéelnmesse @

Texto facilitado por la Kéeln-
messe (para mds informacién,
www.euvend.com)

Canaletas, PRIMERA calidad
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Una nueva gama con todo el auténtico estilo italiano

Italian Time es una gama completamente nueva de distribuidores automaticos,
muy completa en términos de capacidad y dimensiones, con innovaciones en
el diseno y en los productos, donde la tecnologia esta en completa armonia con
el excelente diseno italiano.

Un distribuidor completamente
automatico disenado y desarrollado
para reducir y optimizar las
intervenciones de reposicion
y asistencia.

_. . Tecnolégicamente muy avanzado
¢ y extremadamente funcional,

1 tiene una gran autonomia y
| capacidad en proporcién a las
| dimensiones de la maquina.

Con 4 contenedores para productos
solubles y hasta 425 vasos,
ofrece 12 selecciones directas y
4 preselecciones.
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urante el segundo semes-

tre de 2006 se conjuga-

ron varios factores que

han creado una situacién

del mercado desconoci-
da hasta la fecha. Siendo el
sector ldcteo muy sensible a
cualquier alteracién que se
produzca, tanto interna como
externa, nunca habia ocurrido
que se dieran tantas circunstan-
cias a la vez, las cua-
les pudieran incidir
en los precios. Es por
ello, por lo que con-
sideramos necesario
intentar explicar to-
dos y cada uno de
los motivos que lo
han convulsionado
de esta forma. So-
bre todo, cuando se
trata de los productos indus-
triales, lo que conlleva una es-
casa repercusién en la opinién
pUblica en general puesto que
no va a afectar demasiado en
los productos de consumo, por

lo menos a corto plazo. A me-
dio y largo, seguro que si.
Vamos a infentar hacer un diag-
néstico de la situaciéon del sector,
enfocdndolo desde diferentes as-
pectos que inciden de modo muy
significativo sobre el mismo:

1.- Climatolégicos

El infrecuente afio de sequia
que hemos padecido durante

2006, en el que en los meses
de primavera, cuando mayor es
la produccién de leche en el

campo y mayores son las can-
tidades de litros de leche que
se recogen, éstas hayan des-

cendido un 7% en

Evolucién de los precios de los ldcteos en
polvo y derivados (enero-diciembre 2006)

Leche desnatada
Leche entera
Sueros desmineralizados
Lactosa
Caseinatos

NOTA: Todos los datos y cifras presentados se pueden consultar en
cualquier revista o web europeas del sector (recomendamos la web

www.onilait.fr).

Francia y Alema-
nia y hasta un
20% en Espana.
En otras zonas,

...... 21% como Australia y
...... 5% Nueva Zelanda
...... 37% (los dos principa-
...... 1}23) les productores
...... 0

del mundo), tam-
bién ha sido un
afio extremada-

mente seco.

2.- Econémicos

Ha sido muy importante el
hecho de la retirada por parte
de la Unién Europea de las
subvenciones a la leche para la
Alimentacién Animal, lo que ha
provocado un consumo desor-
bitado de suero ldcteo como
alternativa. A esto hay que afa-
dir la menor fabricacion de que-
so en la EU, lo que ha contri-
buido a la disminucién de la
cantidad de suero. Al disminuir
éste, la lactosa, que se fabrica
a partir del suero, también se
ha visto recortada. Pero es que,
a esto hay que afadir que ha
aumentado espectacularmente
el uso de la lactosa en la ali-
mentacion infantil (linea de ne-
gocio por la que se estdn de-
cantando los fabricantes de la
industria lactea debido al ele-
vado margen comercial que se
aplica en ella), desviando su
produccién para fabricar este
tipo de productos. Resumiendo,
menos produccién de leche y
menos fabricacién de suero vy
lactosa, justo cuando se produ-
ce una mayor demanda de es-
tos productos como alternativa
a los habituales. Pero ademds,
el aumento de la demanda de
estos Ultimos productos dentro
de la propia UE se ha visto mul-
tiplicada por la demanda exte-
rior, polarizada en China (tam-
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bién la India, aunque en

mucha menor medida). Resumen de los aspectos que han incidido en la evolucién del sector

En 2006, las importacio- durante 2006 y marcan la tendencia para el primer semestre de 2007
nes de lacteos y deriva-

dos en China aumenta- Sube Baja Variacién
ron cerca de un 25%, Precios 2006

prdcticamente sin nego-
ciar el precio de compra,
y provenientes de la
Unién Europea, funda-

Leche ¢ La demanda exterior ¢ La produccién de origen
d Los precios de origen @ Las subvenciones a 21%
la produccién

mentalmente. Suero d La demanda exterior | @ La produccién de queso
d El consumo en ¢ La fabricacién para 37%
3.- Estratégicos Alimentacién Animal Alimentacién Humana
Ante este panorama,
los grandes fabricantes Lactosa | ¢ La demanda exterior ¢ La produccién para
europeos han intentado ¢ La utilizacién para Alimentacién Humana 110%

primar la seguridad en el Alimentacién Infantil

suministro sobre el precio,

que se ha ido disparando pau-  que més rentabilidad les ofre-  en yn segundo lugar (helade-
latinamente segUn avanzaba el cian (exportacién, alimentacién o5, postres, carnicos, etc.)
2006. Ademds, la produccién infantil, farmacéutico, etc.), de-

que iban obteniendo la han di-  jando los productos en polvo Articulo facilitado por
rigido hacia aquellos sectores  para la alimentacién humana VENDIN®
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Cialdos lanza al mercado

su nueva gama de capsulas

ué mejor manera de em-
pezar el afio que con el
nacimiento de una nueva
linea de productos con la
que Cialdos se consolida
como uno de los provee-
dores del sector del vending mas
completos de Europa.

Esta linea incluye tanto café
ardbica 100% y café descafei-
nado, como tés y tisanas en
cdpsula.

La compaiia ofrece a sus dis-
tribuidores productos para ser més
competitivos y rentables respecto
a la competencia. Para ellos,

vending", ha iniciado este 2007
con grandes expectativas como
ya demostréd en la Oltima edi-
cién de Hostelco, celebrada el
pasado mes de octubre en Bar-
celona, con el lanzamiento de
su nueva linea de productos so-
lubles para el vending. Pro-

ductos de gran calidad entre
los que destaca la leche des-
cremada 100% natural por la
gran acogida que estd tenien-
do en el sector y que convierte
a la firma en un referente de ca-

lidad y servicio en el mercado
europeo

Cialdos ha desa-
rrollado este sistema
de cdpsulas que
complementa su tra-
dicional linea de
monodosis y que
permite a los clien-
tes desarrollar libre-
mente negocios con
gamas que son
compatibles con
otras ya existentes
en el mercado, evi-
tando asf caer en la
esclavitud de distri-
buir sistemas cauti-
vos donde el fabri-
cante acaba tenien-
do la llave de sus
negocios.

Un aio de retos

Cialdos, "pro-
veedor integral de

MUNDO VENDING




...Y AHORA LA FERIA MAS DESEADA,
QUERIDA Y ESPERADA DEL SECTOR, EN...

28, 29 y 30 de Marzo de 2007

O

Organizacion
Grupo INTERAZAR de Inversiones
Santa Engracia, 113. 4° Dcha. 28010 MADRID

Tel.: 91 445 37 02 - Fax: 91 447 63 33
info@grupointerazar.com - www.feriandaluzarecreativo.com - www.grupointerazar.com
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Nestlé FoodServices lanza

los Cortados Créeme de Nescafé

Ademds de tres sabores de Capuchino y una nueva gama de café soluble

estlé FoodServices pre-
senta una nueva gama
de café soluble, especial
para preparar el cortado
con leche mds cremoso:
Cortado Créme. Se trata de una
nueva linea exclusiva para el
sector de restauracién y que es-
tard disponible en dos varieda-
des: descafeinado y natural.
Este lanzamiento, a partir del
mes de febrero, supone una
continuacién en el desarrollo de
productos para bares y cafete-
rias, a base de café soluble

mds suave y cremoso.

Cortado Créme de Nescafé
tiene todo lo que se espera de
un cortado perfecto: el aroma'y
el sabor del mejor café, en per-
fecta combinacién con toda la

cremosidad y suavi-
dad de la leche, bajo
una deliciosa capa
de crema de café.
Un producto exclusi-
vo en Espana y de-
sarrollado conjunta-
mente entre Nestlé y
el Product Technology
Center (PTC) de Café
de Orbe (Suiza).
Esta nueva gama
se presenta en estu-
ches de 12 sobres y
es de f4cil elabora-
cién. Para preparar-
lo tan sélo se debe
abrir el sobrecito, po-
ner el contenido en la
taza y verter leche caliente. Es-
perar un momento y listo para
disfrutar del Cortado
Créme, la créme de
la créme de Nescafé
en cualquier mo-
mento del dia.

Més novedades

Por otra parte,
Nestlé ha estrenado
un spot de televisién,
creado por Mc Cann
Erickson Barcelona,
para promocionar
sus tres nuevos sa-
bores de su Nescafé
Capuccino: chocola-
te, vainilla y carame-

lo. El spot concluye con la pro-
mocién de "un sueldo para
toda la vida", un sorteo en el
que puede participar el consu-
midor enviando dos etiquetas
del producto.

Nestlé, con sus marcas, es li-
der en el mercado del café en
Espafia, tanto en hogar como
fuera de él. En 2005 invirtié
35,9 millones de euros en pu-
blicidad, segin datos de
Infoadex ®

FoodServices
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Distribuidor semiautomatico de gran
capacidad y autonomia.

Sguardo ofrece una gran variedad de
bebidas calientes en un espacio muy
reducido.

Por sus selecciones y diseno optimizado
es la mdaquina ideal para oficinas y
medianos emplazamientos.

Somak Alice Club, S.A.

€/ Xiprer, 1 -108041 Barcelona

Teli193 347 59 44 - Fax: 93 348 02 46
e-mailisom@somakinet= www.somakinet

Vending Cinco Estrellas
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Diversificacidn en el sector hacia
productos ajenos al tabaco

El descenso en el consumo de tabaco conlleva un cambio de estrategia
en las empresas de vending, lo que aumentard la competitividad y
provocard un notable incremento del parque de méquinas

Segun un informe
facilitado por la
Asociacién Catalana de
Vending (ACV), y que
recoge los datos de
diversas consultoras
especializadas en el
sector, las previsiones
para los ejercicios de
este afo que hemos
iniciado y 2008 estiman
una recuperacién, con
tasas de crecimiento en
torno al 4 0 5%. En la
actualidad, ACV cuenta
con mas de 130 socios,
de los cuales cerca del
80% son operadores y
el 20% restante
proveedores. Alrededor
de un 30% de las
empresas relacionadas
con el vending que
operan en Catalunya
forman parte de la
Asociacién, la cual
incorpora a los
principales operadores
del sector

a industria del vending
consolida su crecimiento en
Espafia afo tras afo. Segun
datos de consultoras espe-
cializadas en el sector, el
vending alcanzé en 2005 los
2.145 millones de euros, una ci-
fra que supone un crecimiento del
4% con respecto al afio anterior.
Por productos, las bebidas ca-
lientes y los alimentos sélidos
fueron los que registraron un
mayor aumento, con un 9,2 y un
8'5, respectivamente. El sector
en general se resintié del menor

pafa el medio millén, hasta si-
tuarse en las 518.000 unidades.
Segun muestra el Cuadro 2 (pdg.
40), las maquinas de bebidas
calientes son las mds habituales.

Por emplazamientos, la mayo-
ria de unidades se suelen insta-
lar en fabricas o en oficinas (ver
Cuadro 3 en pdg. 42).

El consumo de productos de-
pende del tipo de mdquina: en
las de bebidas calientes, el cor-
tado y el café con leche son los
mds habituales; en las bebidas
frias, el agua es el producto es-

Los 2.145 MiLL./EUROS, CIFRA QUE
SUPONE UN CRECIMIENTO DEL 4%

‘ "EL VENDING ALCANZO EN 2005

CON RESPECTO AL ANO ANTERIOR"

incremento de los ingresos de las
ventas de tabaco (sélo un 0,4%),
debido a la incertidumbre cau-
sada por la entrada en vigor de
la nueva ley sobre el consumo y
el suministro de este producto.

Como se puede observar en
el Cuadro 1 (pdg. 40), el mer-
cado del tabaco representa més
de la mitad de los 2.145 millo-
nes de euros que el sector alcan-
z6 durante el ejercicio 2005.

En 2005 el parque de mdaqui-
nas expendedoras superé en Es-

trella, aunque en los Gltimos
afos se estd notando un auge
cada vez mayor de los refrescos
isoténicos. Por su parte, los pro-
ductos dietéticos son los mds
consumidos en las maquinas de
snacks.

Perspectivas de futuro

El descenso en el consumo de
tabaco, junto a las restricciones

(Pasa a la pag. 40)

MUNDO VENDING
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Nuestro compromiso es ofrecer la mejor relacion entre la calidad del producto y su precio.

A

CJ LJ 'S

Si es cliente nuestro, ya sabe por qué prefiere trabajar con TRATECNICA.
Y si todavia no lo es... CONOZCANOS Y PONGANOS A PRUEBA.
Podemos resolver sus necesidades.

(@TRATECNICA

www.tratecnica.com
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(Viene de la pdg. 38)

existentes para la instalacién de
este tipo de mdquinas en deter-
minados espacios, estd provocan-
do un cambio de estrategia de las
empresas del sector. Asf, se prevé
que muchas compafias opten por

la diversificacién hacia otros pro-
ductos ajenos al tabaco, un he-
cho que aumentard la compe-
titividad en el sector y conllevard
también un notable incremento
del parque de mdquinas.

Las previsiones auguran una
recuperacion para los ejercicios

2007 y 2008, con tasas de cre-
cimiento en torno al 4 o 5%. Por
tipos de mdquina, las de bebi-
das calientes y juguetes seran las
que mds crezcan, mientras que
se espera una recuperaciéon de
las ventas de tabaco para 2007
(ver Cuadro 5 en pdg. 42) e

El vending en Catalunya

El sector en Catalunya estd
experimentando en los Gltimos afios un
crecimiento similar al que se aprecia en
el mercado espafiol. Tal es asf, que en
2005 el vending en el territorio cataldn
crecié también un 4%, como en

el conjunto del Estado.

El consumo a través de la distribucién
automética mantiene una tendencia
alcista desde hace unos afos y en la
actualidad ya supera los 300 millones
de euros de facturacion.

En los Gltimos 5 afios, el sector

ha crecido un 32,16%.

En Catalunya todavia son pocas las
empresas que tienen mds de cien

Cuadro 1.
Mercado del Vending (Mill./euros)

60

40

20

53% 14% 1%

Tabaco  Bebidos  Alimentos  Bebidas  Juguetes
frias sélidos  calientes

3]
o

mdquinas en servicio. Asi, se calcula
que tres de cada cuatro operadores
disponen de entre 10 y 99 mdquinas
de distribucién automdtica.

El vending en Catalunya se consolida
a buen ritmo y cada vez es més
frecuente encontrar maquinas de
distribucién. Los niveles de crecimiento
se sitban por encima de muchos pafses
europeos, tal y como se puede
observar en la Gréfica 1 (pdg. 42), que
analiza el ndmero de mdquinas
automdticas por habitante. En el caso
espafol, se prevé que a corto plazo
eleve notablemente el ndmero de
unidades por cada mil habitantes.

Cuadro 2.

Maquinas de distribuicién automdtica

45

30

15|

32% 35% 6%
Tabaco  Bebidas  Alimentos Bebidas  Juguetes
frias slidos  calientes
MUNDO VENDING



PRECISION MODULARIDAD
ABSOLUTA

EDNEXIIEIN CoNTROL REMOTO
PERIFERICOS

iHaz el vending que te gustal!

A partir de ahora, empieza a hacer el vending que te gusta, olvidate de
los problemas que te han dado siempre los monederos para dedicar
todo tu esfuerzo a mejorar la satisfaccion de tus clientes y el
rendimiento de tu explotacion.

JEDY Laser Check es el monedero de cambio con el sistema de
medicion mas preciso del mercado, el laser. Este sistema, combinado
con otros adicionales, otorgan al monedero niveles de aceptacion y
discriminacion inalcanzables para el resto de monederos.

JEDY estadisenado de forma que sus tres partes principales pueden ser
montadas y desmontadas en apenas 5 segundos sin necesidad de
herramientas. Sus cuatro tubos independientes de gran capacidad
permitenserintercambiados muy facilmente.,

El validador y el separador de monedas son un nico conjunto, de
forma que se evitan los tradicionales problemas de atascos. Sus dos
motores de expulsion pueden ser intercambiados por cualquier
personacon conocimientos técnicos o no.

Y lo mejor de todo, su calidad y fiabilidad electrénica acaban con las
continuasy costosas intervenciones del servicio téenico es pecializado
deotros monederos.

Ademas, Jedy no es solamente un monedero de cambio sino que
también es un sistema de control remoto de distribuidores
automaticos que te permite controlar el estado del DA y la
contabilidad del monedero desde la oficina.

Hoy son cadavez mas los operadores en Espana que hacen el vending
que les gusta, ... éporquétuno?...

/ Sistemas de Venta y Control, S.L
C\ Dr. Antoni Pujades, 24-26 Local 1
08830 Sant Boi (BARCELONA) «.MAS INFORMACION EN WWW.SISTEMASVC.COM

Tel.: +34 93 630 14 69
(!6’ l-"é'”[ﬂ‘]' C‘O}I”’O{; As‘u x ww_shmmasw_com
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Sobre ACV

Organizacién fundada en 1989
con el objetivo de defender los inte-
reses de las empresas dedicadas a
la distribucién automética en
Catalunya. En sus inicios, estuvo for-
mada exclusivamente por operado-
res (gestores de mdquinas expende-
doras), pero desde 1999 incorpora
también a los proveedores del sec-
tor (fabricantes y distribuidores de
maquinaria, producto e industria
auxiliar).

La organizacién edita de forma
bimestral la revista AC Vending, una
publicacién dirigida a profesiona-
les del vending con una tirada de
3.000 ejemplares. Asimismo,
ACV ofrece cursos de forma-
cién y reciclaje relacionados
con la manipulacién vy la
seguridad alimentaria,
contando para ello con
las pertinentes homologacio-
nes de la Generalitat de Catalunya
con el fin de poder expedir carnés
de Manipulador de Alimentos.

En esta misma linea, la entidad
también imparte cursos formativos
especificos para el sector de la dis-
tribucién automadtica: reponedores,
técnicos, comerciales y mandos in-
termedios.

Cuadro 3.

Ubicacién de las mdquinas autométicas

40
30
20
10
25%
Fébricas Oficinas ~ Hospitales Universidades  Hoteles Otros

Grdafica 1. Numero de mdéquinas
por cada 1.000 habitantes

Catalunya
Francia
Alemania

Espaia

Cuadro 5. Explotacién: evolucién reciente del mercado y previsiones

Mercado Prevision Prevision
Tipo de mdaquina (% variacion (% variacion (% variacién
2005/2004) 2006/2005) 2007/2006)
Tabaco +0,4% -6,6% +0,5%
Bebidas frias +7,8% +7,5% +7,0%
Alimentos sélidos +8,5% +7,5% +7,0%
Bebidas calientes +9,2% +8,8% +8,0%
Juguetes +6,7% +9,4% +8,6%
MUNDO VENDING



Sirve |0 que quieras,
Cuando quieras!

Gran CAPACIDAD,
maxima FLEXIBILIDAD
y GARANTIA en la entrega
del producto

Si sus caracteristicas son excelentes,
tambien lo es su precio...

Compruebalo!!!

SandenVendo lberia, S.A. - C/. Sant Ferran, 92 - Pol. Ind. Almeda - 08940 Cornella - Barcelona (Spain)
Tel. (34) 93 474 15 55 - Fax. (34) 93 474 18 42 - www.sandenvendo.com - email: infosvs@sandenvendo.es
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MEI ayuda

a combatir
el hurto

La firma participa como expositor (stand
B60) en la préxima edicién de Avex

Richard Gibso, -d'-irecfor de Marketing
para Europa de MEI

El demostrard en el cer-
tamen londinense AVEX
2007 su compromiso
con la administracion de
efectivo, presentando un
nuevo conjunto de herramien-
tas que posibilitaran una me-
jor gestion del dinero y ayuda-
rdn a los operadores de
vending a administrar con éxi-
to sus negocios. La compania
invita a los profesionales a des-
cubrir en el stand B60 cémo el

gestor de cambio ME!
Cashflow™ 7900 vy el
modulo de software ME!
Easitrax™ Cash Mana-
gement les permitirg eli-
minar la posibilidad de
hurto y supervisar los ni-
veles de efectivo existen-
tes en sus mdquinas.

El director de Marketing
para Europa de MEI, Ri-
chard Gibson, comenta: "La
administracién de efectivo
es una ventaja clave del
MEI Cashflow™ 7900. Gra-
cias a la utilizacién de nues-
tra exclusiva tecnologia
sénar, el gestor de cambio
supervisa constantemente
la cantidad y el valor de las
monedas en tiempo real, lo
que ayuda a los operado-
res a aumentar la eficiencia
de su negocio e incremen-
tar sus beneficios".

Ventajas tecnolégicas

La tecnologia sénar del MEI
Cashflow™ 7900 detecta y re-

El MEI Cashflow™ 7900i descarga informa-
cién de contabilidad a través de infrarrojos

gistra cualquier cambio en el
nUmero de monedas almacena-
das en los tubos, y muestra en
su display el valor total conteni-
do en ellos. Ademds, en el caso
de que el personal de ruta olvi-
de anotar las monedas anadi-
das o retiradas del monedero,
el MEI Cashflow™ registrara
esta informacién, la cual, junto
con el resto de datos de conta-
bilidad, puede luego descar-
garse a través de una conexion
fisica (cable de impresora o
DEX) o, en el caso del MEI
Cashflow™ 7900i, mediante
conexién inalédmbrica (infra-
rrojos). Este Gltimo descarga in-

MUNDO VENDING



formaciéon de contabilidad a
través de infrarrojos. Una ven-
taja clave de esta tecnologia sin
contfacto es que elimina el des-
gaste provocado por las conti-
nuas conexiones fisicas con ter-
minales portatiles y, en muchos
casos, acelera la transferencia
de datos.

mal

La informacién recabada
puede luego importarse al soft-
ware MEl Easitrax™ Cash Ma-
nagement, que ayuda a reducir
la posibilidad de hurto al per-

mitir a los operadores conciliar
el efectivo dirigido a la hucha'y
el contenido de los tubos de
cambio con la cantidad real
que el personal de ruta recau-
da de la maquina.

"El hurto y la manipula-
ciéon de efectivo son proble-
mas de primer orden para

los operadores de

. vending de toda

Europa. El soft-
ware MEI Ea-
sitrax™ Cash Ma-
nagement, parti-

cularmente
cuando se utili-
za junto al MEI

Cashflow™
7900, ayuda a reducir de
forma significativa el riesgo
de hurto y a administrar el
efectivo de manera mas efi-
ciente", afiade Gibson e

Ventajas del MEI
Easitrax™ Cash

Management

v Capacidad para super-

visar el efectivo y el stock
en todo momento

Informa de las discre-
pancias, resaltando
aquellos datos de con-
tabilidad que no sean
coherentes

Identificacion individual
por maquina del dine-
ro enviado a huchay a
tubos

Introduccién automdtica
de datos, lo que elimina
las discrepancias debidas
a error humano

NUEVO GRUPO MEDITERRANEO

ROMA BARCELONA PARIS

’ /’
CAFE Natural
Café en grano
Café en cialdas
Café molido
Café VENDING

para maquinas automaticas
Café bar

Apdo. Correos/P.o.Box 124 AP 0886001
BARCELONA ESPANA

tel. 34.936458148 - 932449740 - Fax +34.936458152
info@blumed.org - info@blumed.eu

«BLUM
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El disefio italiano en el vending
o de Saeco

La compaiiia lanza al mercado dos nuevos modelos: Quarzo y Smeraldo

de

entro de la linea ltalian Time

de Soeco Vending, se pre-

senta una nueva gama de

mdquinas, renovada, muy

completa en t#érminos de ca-
pacidad y dimensiones, donde la
tecnologia se encuentra en per-
fecta armonia con el excelente
disefo italiano. Y es que, para
satisfacer la creciente demanda
del mercado de mdquinas
distribuidoras de bebidas calien-
tes y de bebidas frias y snacks que
puedan funcionar combinadas,
Saeco ha creado Quarzo vy
Smeraldo.

Quarzo es un distribuidor to-
talmente automdtico de café y
bebidas calientes, tecnolégica-
mente muy avanzado, de fécil
uso y mantenimiento, creado
para satisfacer las necesidades
del operador en medianos y
grandes emplazamientos. Permite
obtener 28 (Quarzo 500) o 40
bebidas diferentes (Quarzo 700).
Por su parte, Smeraldo es un dis-
tribuidor de snacks, latas y bote-
llas mediante un sistema de es-
pirales; las bandejas pueden con-
figurarse al gusto del usuario y
garantiza el mantenimiento de
una temperatura de 8°C con una
temperatura ambiente de 32°C,
ya que estd dotada de una uni-
dad refrigeradora auténoma.
Puede dispensar 36 (Smeraldo
36) o 56 productos distintos
(Smeraldo 56)

a man

Un nuevo
diseiio

Quarzo 500/
700 y Smeral-
do 36/56 son
un redisefio de
Group 500/700y
Break Point 36/56
que presentan
grandes innova-
ciones, sobre to-
do en el aspecto
visual.

Ademds, Quar-
zo introduce no-
vedades como
los contenedores
de polipropileno
alimentario que
permiten adaptar
el contenido de produc-
to soluble segun las necesidades
de cada emplazamiento (doble
contenedor con porcentaje 60/
40%); posibilidad de personali-
zar las cerraduras (sistema
RIELDA) y otras muchas noveda-
des técnicas.

QUARZO

Como toda la gama ltalian
Time, Quarzoy Smeraldo tienen
la aprobacién de la CE, VDE y
cumplen con la normativa EVA de
accesibilidad para personas con
movilidad reducida e

Caracteristicas principales

Distribuidor automatico de vasos, aztcar y paletinas.
— Grupo de café exclusivo Saeco: maxima calidad del café espresso
con un mantenimiento sencillo, f&cilmente extraible, de larga duracién

y muy fiable.

MUNDO VENDING



Datos técnicos

QUARZO 500 QUARZO 700
Dimensiones (I x h x p) 600 x 1700 x 674 mm 661 x 1830 x 790 mm
Peso 102 Kg 142 Kg
Alimentacién 230V/50Hz 230 V/50 Hz
Potencia absorbida 1400W 1700W Estandar
1400W Monocaldera
Caldera Latén Latén (Version estandar

Conexién red hidrica
Alimentaciéon hidrica

Contenedor café en grano
Contenedores solubles

Contenedor azlGcar

Batidor a disco 2 3

Batidor a espiral 1 1

Grupo café 7 gr 7 gr

Vasos disponibles (diémetro) 70-73 mm 70-73 mm

Paletinas disponibles 90-115 mm 90-115 mm .
N° selecciones 14 20 HT
N° preselecciones 4 4 |

3/8" (0,5-8,0bar)
Estandar: a la red hidrica
Opcional: kit autonomia
1

4 (2 dobles con diferentes
capacidades: 12,3 1y 3,8 1)

1

una de latén y ofra de

acero inoxidable)

3/8” (0.5-8.0 bar)

Estandar: a la red hidrica
Opcional: kit autonomia

1

5 (2 dobles con diferentes
capacidades: 12,31y 3,8 | +
1 sencillo: 5 1)

1

— Circuito hidrdulico modificado.

Sistema de pago: acepta los més diversos sistemas de pago de tipo paralelo
y esténdar MDB (posible configuraciéon Master y Slave), BDV y Ejecutivo.

Tarjeta CPU compatible con otras mdquinas de la nueva gama ltalian Time.
Programacién de bebidas totalmente personalizada.
Particular atencién a la seguridad del cliente y el operador.

Autonomia producto

QUARZO 500 QUARZO 700

Café en grano 3,0Kg 4.2 Kg
Café soluble 0,8Kg 0.8 Kg
Leche 3,3Kg (12,31)-1,7Kg (3,8l) 2.7 Kg
Chocolate 6,3Kg (12,31)- 3,0Kg (3,8l) 5.4 Kg
Té 3,8Kg 4.4 Kg
Azicar 4,2 Kg 4.2 Kg
Vasos 500 700

Paletinas 490 540

Depésito agua auténomo 20 | 20 |

MUNDO VENDING
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Datos técnicos

SMERALDO 36
700 x1700 x 850 mm

Dimensiones

Peso 223 Kg
Alimentacién 230V/50Hz
Potencia absorbida 600 W
Grupo refrigerador 1/5 HP
Temperatura ajustable 6°C-15°C
Gas refrigerador ecolégico R404a

SMERALDO 56

850 x 1830 x 862 mm
285 Kg

230V/50Hz — 120V/60Hz
700W

1/4 HP

6°C-15°C

R404a

SMERALDO

Principales caracteristicas

— Sistema de pago: acepta los més diversos sistemas de pago
de tipo paralelo y esténdar MDB (posible configuracion
Master y Slave), BDV y Ejecutivo.

— Diferentes tipos de espirales y motores para personalizar la
configuracién de las bandejas y satisfacer de este modo
las necesidades de los clientes.

— Particular atencién a la seguridad del operador y el consu-

midor.
Vending
Autonomia producto
SMERALDO 36 SMERALDO 56
Numero de bandejas 5-6 6-7
Capacidad botellas 36 botellas 48 botellas
Capacidad latas 36 latas 48 latas

Capacidad snacks
Numero de espirales 30-36
Espirales disponibles

a 90 mm ( productos)

Variable segin el tipo de espirales

Desde 17 mm de ancho de paso (27 productos por espiral)

48-56

MUNDO VENDING



VENDIN

ESPANA
Vendin SL

"/ Coto de Donana, 15
Area Empresarial Andalucia
2.0 Pinto-Madrid

0034 01 601 01 O4

0034 0I 601 QI 45

Delegacion Barcelona

Vendin, S.L.

Antigua Ctra. Nacional 11

POL. IND. Can Fuster-Nave 12

08740 Sant Andreu de la Barca (Barcelona)

Tto./ Fax 03 682 43 66 / movil 6090 67 77 18

E-mail: vendinbarcelona@vendin.com

Delegacion Sevilla
9545770 01

movilio30, 329 317

BRASIL
Vendin de Brasil Ltda.

Rodovia Anhanguera, km. 51,5

g
TerralNova - CEP 13200970
Jundiai-Sao Paulo (Brasil)

I'fno. ooss1

AENOR |

ER

Siempre a su servicio

www.vendin.es
cafevendin@vendin.es

Emp;
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Daniel Alonso

Responsable Comercial de Impulsa Soluciones Tecnologicas

impulsa

Soluciones Tecnolodgicas

al futurc

de pago 51

Esta firma madrilefia, con sede en el
Poligono Industrial de Alcobendas,
comienza su andadura en el afio 2000 de
la mano de Viriato Galdén, actual director
general. Impulsa se ha consolidado como
referente en la aplicacién de nuevas
tecnologias a diferentes sectores del
comercio y la industria, entre ellos el
vending. Alonso nos comenta que la
filosofia de la empresa se basa en el
servicio, la innovacién, el compromiso con
el cliente y la calidad de sus productos. No
obstante, insiste en que el mercado de la
venta automdtica demanda una atencién
al cliente y un soporte post-venta que es
tanto o mds importante que lo que se
ofrece. Impulsa no es un mero proveedor
de productos hardware, sino que
acompaiia al cliente antes, durante y
después del proceso de venta

"El mercado del vending demanda
unaatencion al cliente"

—¢En qué consiste la activi-
dad de la compania?

—~Fundamentalmente, Impulsa
es una empresa de ingenieria de
producto; concibe, di-
sefa, fabrica y vende
dispositivos hardware.
Esto implica disefio
hardware del producto,
desarrollo del firmware

(aplicacién que corre dentro del
dispositivo) para el mismo, dise-  final.
fio industrial de las cajas, fronta-
les, etc., fabricacién del hard-

"EN LOS ULTIMOS ANOS, EL SECTOR
DEL VENDING HA DADO UN GRAN
SALTO DE CALIDAD EN CUANTO AL
ASPECTO TECNICO SE REFIERE"

ware, y produccién del producto

Ademds, todos los productos
necesitan un desarrollo de soft-
ware para su gestién des-
de el PC, con lo que exis-
te también un trabajo im-
portante de programa-
cién de aplicaciones.

La plantilla de Impul-

MUNDO VENDING



sa cuenta en la actualidad con 15
personas, formando parte la ma-
yoria de los departamentos de
|+D, Calidad y SAT.

—&£Qué productos/servicios
tecnolégicos dirigidos al sec-
tor de vending comerciali-
zan? ¢Qué ventajas brindan
al operador?

—Los productos y servicios que
IMPULSA ofrece al sector del
vending se pueden dividir en tres
grupos perfectamente diferen-
ciados:

m Sistemas de pago "cashless"

o sin efectivo: permiten el pago
en las maquinas de venta auto-
matica por métodos alternativos
a las monedas y billetes. Nuestra
gama incluye sistemas de pago
con tarjeta chip de prepago, sis-
temas de pago con tarjeta chip
EMV de crédito / débito, y siste-
mas de pago mediante teléfono
mévil. Algunas de sus ventajas
son: aumento de los hdbitos de
consumo, y aumento de las posi-
bilidades del pago en la méqui-
na; flexibilidad en la revisién de
los precios de los servicios; me-
nores costes de inversiéon y man-
tenimiento; evita pérdida de ven-
tas debida a precio exacto; se re-
duce la posibilidad de vandalis-
mo en la mdquina; permite la
auditorfa del circuito econémica
de la mdquina; no inferfieren ni
en la operativa ni en el modelo
de negocio de otras formas de
pago, es decir, siempre se frata
de un "plus" de posibilidades para
la mdaquina.

m Sistemas de gestién remota o

telemetria: permiten el control de
la mdquina de vending de forma
remota, sin necesidad de la pre-
sencia fisica en la misma. Conta-
mos con dispositivos de auditoria
de las maquinas de vending, que
posibilitan almacenar todo tipo de

MUNDO VENDING

Flash Cash Audit

informacién referente a lo
que ocurre en las mismas
(ventas, apagados, en-
cendidos, estadisticas,
etc.), dispositivos de des-
carga de toda esa infor-
macién y aplicaciones
software de gestién que
permiten la visualizaciény
explotaciéon de todos esos
datos. Con todo ello, el
operador puede: conocer
de forma exhaustiva el flu-
jo de efectivo: usuario,
mdquina de vending, re-

caudacién, contadora de
monedas; conocer de for-

ma exhaustiva el flujo de
producto: almacén, furgoneta,

mdquina de vending, usuario;
cuadrar la entrada y salida de
producto en: almacén,
furgoneta, méquina;
planificar de forma
mds eficiente las rutas;
optimizar el trabajo del
SAT; gestionar de for-
ma integral toda la in-
formaciéon que integra
el funcionamiento de la
empresa.

m Sistemasdegestién

integral para vending
(telemetria o conexién M2M
(machine to machine): permiten la
gestién del negocio del vending,
tanto de las propias méquinas o
puntos de venta como de los al-
macenes, furgonetas, produc-

tos, etc. Implica la co-

Flash Cash
Mini Audit

nexién de un dis-
positivo de conec-
tividad GPRS a la
mdquina y mone-
dero, lo que uni-
do a un software
de comunicaciones y
todo lo anteriormente ex-
plicado, hace posible: cono-

(Pasa a la pdg. 52)
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Flash Cash
Vending

(Viene de la pdg. 51)

cimiento de forma remota del es-
tado general de la méquina; co-
nocimiento en tiempo real del pro-
ducto consumido y remanente en
la méquina; conocer de forma re-
mota la recaudacién de la ma-
quina, asi como el dinero en los
tubos del monedero; el cambio
de forma remota de diversos
pardmetros de la méquina: pre-
cios, descuentos, promociones,
etc.; recepcién en tiempo real de
alarmas relacionadas con la ma-
quina.

—-éQué garantias de cali-
dad ofrecen?

—Todos los dispositivos que di-
sefiamos cumplen con los es-

tandares habitua-
les del mercado
de vending (EXE,
MDB, DEX / UCS,
etc.). Cumplen la
normativa CE en
cuanto a seguridad
eléctrica y emisio-
nes electromagnéti-
cas y también los
esténdares habitua-
les en cuanto a ges-
tién de tarjetas chip
(ISO 7816 1/2/3/
4), y los productos que
soportan pago con tarjeta chip

de crédito han sido certificados

por EMV Co., asi como por
VISA Espafa. Los pro-
ductos que so-
portfan pago
con moévil han
sido certifica-
dos por Mobi-
pay Espana, Te-
lefénica Mo-
vistar y Orange.
Finalmente, en
breve abordare-
mos la obtencién de la norma
ISO 9001.

Nuestro departamento de ca-
lidad estd constantemente tes-
tando los productos con todos
los modelos de méquinas y mo-
nederos existentes en el merca-
do, asi como los de nueva apa-
riciéon, para asegurar su total
compatibilidad.

tativas de nego-
cio tienen a cor-
to-medio plazo?

~Muchos de los
grandes operado-
res del pais han confiado hasta
la fecha en los servicios y pro-
ductos de Impulsa Soluciones Tec-
nolégicas. Nuestro objetivo es
afianzar dichas colaboraciones,

-éQué expec- |

convirtiéndonos en verdaderos
socios tecnolégicos de nuestros
clientes y extender nuestro aba-
nico de colaboraciones a ofras
grandes empresas. Por ofra par-
te, y gracias a nuestra red de dis-
tribucién, estamos comenzando a
trasladar al pequefo y mediano
operador la importancia de la
aplicacién al sector del vending
de estas nuevas tecnologias
como herramienta para la me-
jora de la gestion de la empre-
sa. Estamos convencidos de que
el afo que empieza puede ser el
punto de partida de un impor-
tante cambio de mentalidad en
este sentido.

—¢Considera que el ven-
ding es un sector que se ha
adaptado bien a los avances
tecnolégicos del mercado?

—Creemos que el sector del
vending en los Gltimos afos ha
dado un gran salto de calidad
en cuanto al aspecto técnico se
refiere: existe una gran calidad
de los productos ofrecidos en las
maquinas, tratdndose de pro-
ductos especialmente disefiados
y fabricados para el mundo del
vending; las maquinas se fabri-
can con estéticas modernas vy
amigables; todas las mdquinas
son electrénicas y la gran ma-
yoria disponen de memoria
Flash; asimismo, los monederos

"LA APLICACION DE LAS NUEVAS
TECNOLOGIAS AYUDA DE FORMA
IMPORTANTE AL OPERADOR A
GESTIONAR DE MODO MAS
EFICIENTE EL NEGOCIO"

de cambio también son electré-
nicos; disposicién de estdndares
que regulan la comunicaciéon
entre mdquina, monedero y sis-
temas de pago sin efectivo, des-

MUNDO VENDING



carga de datos, conexién entre
equipos, etc.

Todo ello implica que al
vending se le puedan aplicar di-
rectamente los Gltimos avances
tecnolégicos, tales como dispo-
sitivos electrénicos de ¢ltima ge-
neracién, comunicaciones de di-
versos tipos, herramientas de soft-
ware de gestién, efc.

—éDesearia destacar algu-
na cosa mas?

—Simplemente queremos volver
a hacer notar que la aplicacién
de las nuevas tecnologias a un
sector como el vending es posi-
ble, gracias al salto de calidad
que el sector ha dado en los Glti-
mos afos, que dicha aplicacién
ayuda de forma importante al

operador a gestionar de modo
mas eficiente el negocio, a au-
mentar ventas e ingresos, y a ofre-
cer una mejor calidad del servi-
cio, y que permite rasgos de di-
ferenciacién respecto a la com-

TECHigagy vy

MUNDO VENDING

Ferias Impulsa

Como expositor

— Hostelco (Intervending)- Octubre 2006, Barcelona
— Eurovending- Mayo 2007, Madrid

Como visitante

— AVEX- Abril 2007, Londres (Reino Unido)
— EuVend- Septiembre 2007, Colonia (Alemania)
— ExpoVending & Ocs- Junio 2007, Brasil

Oftros certémenes

— 3GSM World Congress- Febrero, Barcelona (Feria Internacio-

nal de Comunicaciones Méviles)
— Cartes 2007- Noviembre 2007, Paris (Feria Internacional de

Tarjetas e ldentificacion)

— SIMO- Noviembre 2007, Madrid

petencia muy importantes, dada
la gran competencia existente.
Finalmente, independientemen-
te del proveedor y del producto,
los operadores deben demandar
productos que cumplan con los
estdndares establecidos en el sec-

tor, configurables, adaptables y
programables, abiertos que ha-
gan posible la conectividad con
productos de otros proveedores, y
con utilidad a medio y largo pla-
z0, que permitan la rentabilidad de
la inversién realizada @

iNueva direcciéon de correo

electrénico de Mundo Vending!

m_vending@mpress2000.com
mpress2000@mpress2000.com

NOTA: Las direcciones de correo "m_vending@infonegocio.com"

y "mpress2000@infonegocio.com" dejardn de estar

operativas a partir del 1 de enero de 2007
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\Abierta la inscripcién

mpieza la cuenta atrés
para EurOps 2007, una
conferencia bienal organi-

zada por la Asociaciéon Eu-
ropea de Vending (EVA) y
dirigida a los operadores del
continente, que este ano tiene
como escenario la ciudad grie-
ga de Atenas. Los dias 22 y 23
de marzo, el hotel Hilton Athens
reunird a los profesionales de
la venta automdtica en una
ocasién Unica para comparar
las diversas situaciones a las
que se enfrentan dia a dia los
fabricantes de maquinaria y
proveedores de productos.

celebrar EurOps 2005

Esta es la tercera edicién de
EurOps, habiéndose desarrolla-
do previamente en las ciudades
de Barcelona (2003) y Praga
(2005); esta ¢ltima contd con la
asistencia de 250 participantes.

El objetivo que persigue la or-
ganizacién es el de identificar,

La EVA eligié el Hotel Intercontinental Praha para

debatir y pronosticar los desa-
rrollos mds recientes producidos
en la industria del vending. Para
ello, se contard con conferen-
ciantes de alto nivel provenien=
tes de todos los segmentos cla-
ve del sector,/ademds de reco-
nocidos académicos de las es-
cuelas de negocios mds impor-
tantes a nivél‘eurépeo, quienés
dardn a conocer sus puntos de
vista a través de la presentacién
de estudios, sesiones prdcticas
que trataran aspectos a fondo,
paneles interactivos, etc. El lema
escogido para este afo es
"Competitividad, Rentabilidad y
Personas", un fitulo que
pretende recoger ese
espiritu de intentar
mejorar las lineas
esenciales de actua-
cién de las companias
de vending.

Expertos en
vending

Catherine Piana, di-
rectora general de la
EVA afirma: "Los ope-
radores de vending
tendrdn la oportu-
nidad de escuchar a exper-
tos profesionales del sector
que, entre otros aspectos, tra-
taran de explicar cudl es la
mejor manera de dirigir al
personal, cémo construir un
negocio mds competitivo y
rentable y cémo ajustar sus

para EurOps® 2007

negocios a las necesidades
de los clientes, en un mundo
donde la satisfacciéon del
cliente es lo mds importante".

Entre losyponentes que asisti-
rdn a esta'tercera convocatoria
para compartir sus conocimien-
tos y'experigncia, destacar al
Catedrdtico Andrew Mayo del
Lon-don® “Bdsiness' “School;
Gregory Prastacos, Catedrdtico
de la Facultad de Economia y
Negocio de la Universidad de
Atenas (Athens University of
Economics & Business), vy
Stephanie French, consultora en
direccién de nutricién. "Estas
sesiones pueden ser muy
Utiles para los operadores
puesto que la mayoria dis-
pone de poco tiempo para
dedicarse a la planificacién
estratégica", manifiesta Piana.
Asimismo, algunos de los pro-
fesionales de la industria de la
venta automdtica que intentaran
responder a los interrogantes
que plantee el publico son
Steven Garner, director general
de Bunzl Lockhart, quien comen-
ta: "La mayor parte de los
colegas de profesiéon sola-
mente vende sus negocios
una vez. Os indicaré los diez
mejores consejos para
maximizar la consideracién
de la empresa, minimizar
los gastos y encontrar el
mejor entorno de negocios
para vuestro personal y
clientes". Robert Ross (EE.UU.),

MUNDO VENDING
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Los asistentes fueron invitados, en la : -l

pasada edicién, a una cena en una tipica

cerveceria checa g
o N _

miembro del Comité de Normas v v

de la EVA, compartiré su expe-

riencia en el DEX; directores li- e

deres en la industria, como An- : s

tonio Cavo de N&W y Jeff Allsop

de MEl realizaran algunas reco- L]

mendaciones en asuntos finan- -
cieros. Y como en las dos antfe-
riores EurOps®, Alex Puissant,
periodista de la TV belga, serd
el encargado de moderar la
conferencia, asegurédndose de

que ninguna pregunta quede sin

respuesta.
. . . E
Microtronic, miembro de la (Coenelles
=
EVA, ha mostrado su apoyo a =

este evento convirtiéndose en
patrocinador del mismo. El pro-
grama, el formulario de inscrip-
cién y otros detalles acerca de
esta tercera EurOps puede con-
sultarse en www.eva.be @

estilo.

Temdtica EurOps 2007

Gestién de Recursos Humanos

Innovacién tecnolégica

Direccién de cadena de suministro oo, ieanid s
——— | 7458 Fornells de la Selva
Fondos == GIRONA (Spain)
Tel. 972 476 300
. . PERE CORNELLA, S.A. o
Morkehng e imagen o www. cafescornella.es
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= El agua, un elemento

Unico

Hoy en dia todos somos cons-
cientes de la importancia del
agua. Una sociedad que tiene
acceso a ella tiene garantizado el
progreso y bienestar.

Es importante recordar que el
agua ocupa tres cuartas partes de
la tierra. De esta inmensa masa
de agua, sélo el 3% es dulce pero,
ademds de ese 3%, sélo el 1%
estd en estado liquido. Podemos
afirmar que el agua es un bien
escaso y un elemento clave del en-
torno, su presencia o ausencia,
define claramente la riqueza o
pobreza de un drea o de un pais.

Otro dato interesante sobre el
agua es que cerca del 72% del
cuerpo humano estd compuesto
de agua. Nuestro cuerpo nece-
sita entre uno y siete litros de
agua diarios para evitar la des-
hidratacién y funcionar correc-
tamente. La cantidad precisa de-
pende del nivel de actividad,
temperatura, humedad y otfros
factores. El cuerpo humano pier-
de agua por medio de la orina
y las excreciones, la transpiraciéon
y la exhalacién del vapor de
agua de nuestro aliento.

® Un bien escaso

Debido al crecimiento de la
poblacién humanay de otros fac-
tores, la disponibilidad del agua
potable por persona estd dismi-
nuyendo dramdticamente. Este
problema podria resolverse ob-
teniendo mds agua a partir de la

reserva de agua
salada, distribu-
yéndola mejor o
desperdiciandola
menos.

El Word Water
Development Re-
port (Informe Mun-
dial del desarrollo
del agua) de la
UNESCO (2003)
a través de su World Assessment
Program (Programa mundial para
la estimacién del agua) nos indi-
ca que los préximos 20 afos la
cantidad de agua disponible
para todos decrecerd en un 30%.
Yo actualmente, el 40% de los
habitantes del mundo no tiene la
cantidad minima necesaria para
consumo y aseo. Mdas de 2,2 mi-
llones de personas murieron en el
afo 2000 por enfermedades re-
lacionadas con el consumo de
agua contaminada.

El desarrollo y mejora de nue-
vas tecnologias, como es el caso
de las plantas de desalinizacién
en base de ésmosis inversa, son
una esperanza de futuro para
aquellos paises y zonas donde el
agua es un bien escaso.

m Pero, équé es el agua?
Antes de nada hay que tener
en cuenta que el agua es un com-
puesto conformado por dos &to-
mos de hidrégeno y uno de oxi-
geno. Esta composicién permite
al agua ser la Unica sustancia que
se encuentra en los tres estados
fisicos (gas, liquido y sélido). Al

agua quimicamente pura se le lla-

ma agua destilada. Esta no tiene
sustancias disueltas, sélo es H20
pero, evidentemente, este nivel de
pureza sélo es alcanzable en el
laboratorio, mediante procesos
fisicos (6smosis inversa al 100%).

El estado natural del agua es
afectado por procesos naturales.
Por ejemplo, la composicién mi-
neral de los suelos por los que el
agua se va filtrando y que, debi-
do a la capacidad de disolvente
del agua, va creando un propio
y Unico perfil quimico del agua
de la zona, en base a los com-
puestos en forma de sales.

El hombre es el otro factor por
el que el agua altera su estado
puro. Mediante las actividades
mineras varia el nivel de sanidad
y el ph del agua y, ademds, los
nutrientes en exceso, como fertili-
zantes vertidos en la tierra, llegan
irremediablemente al agua, y esto
provoca un cambio drdstico en su
composicién quimica.

Y por Gltimo, las sustancias t6xi-
cas, como los metales pesados,
como el plomo y el cadmio, ver-
tidos por la industria, o los resi-
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duos urbanos, como las aguas
negras o de desecho, también
alteran la composicién del agua.

m éEl agua de lared es
potable?

Actualmente, en la mayoria de
los paises desarrollados damos
por sentado que el agua suminis-
trada en nuestros hogares y ne-
gocios es agua potable. Esto, sin
duda, es asf.

El agua que recibimos a través
de las canalizaciones proviene
principalmente de los rfos y em-
balses y, en menor cantidad, de
los acuiferos subterraneos. Esta
agua pasa por manos de las em-
presas responsables de su distribu-
cién para consumo humano, que
la someten a un intenso tfratamien-
to, con el objetivo de garantizar su
salubridad en todo el recorrido has-
ta la llegada a su punto final de
servicio, es decir, el grifo.

Bdsicamente, para garantizar
esta posibilidad del agua se em-
plean elementos desinfectantes
en base a cloro para eliminar
microorganismos u otros elemen-
tos que pudiesen alterar la cali-
dad del agua.

= Entonces, étodas las aguas
de consumo son iguales?

La respuesta es absolutamen-
te no. AUn en nuestros dias se
considera que el agua es un ele-
mento que no tiene color, olor o
sabor, y esto es lo mds alejado
de la realidad.

Tal y como hemos comentado
antes, el agua pura en estado na-
tural no existe. La calidad y los com-
ponentes disueltos en el agua, en
forma de sales minerales, son el
resultado del proceso de filtracién
y disolucién de elementos encon-
trados por el agua a través de los
diferentes suelos y materiales por
los que ha transcurrido.

MUNDO VENDING

Debido al
crecimiento de
la poblacién y
a otros
factores, la
disponibilidad
de agua
potable por
persona estd
disminuyendo
draméticamente |

Por ello, podemos afirmar que
el agua dispone de un perfil Gni-
co en cada zona y este mismo
perfil le dard una consistencia, un
aroma y un sabor Unico y di-
ferenciador.

= El agua en la calidad
final de la taza de café

Como hemos dicho antes, las
caracteristicas del agua difieren
mucho de una zona a otra, inclu-
so dentro de la misma ciudad, de
un barrio a otro.

Una taza de café estd com-
puesta en un 98% de agua. La
crema, el aroma y el sabor final
de la taza de café son fruto de
las reacciones quimicas desarro-
lladas entre los elementos del
café arrastrados durante la ero-
gacién en combinacién con ele-
mentos quimicos ya existentes en
el agua.

En base a qué elementos qui-
micos tengamos en exceso o en
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defecto —o incluso ausentes— en
el agua, el resultado en taza va-
riard drésticamente, aun utilizan-
do el mismo café, la misma ma-
quina y el mismo molino.

Para decirlo de otro modo, el
nivel de bicarbonatos, con pre-
sencia de calcio y magnesio,
sulfatos, cloruros, sodio o nitrato,
es determinante para que la taza
refleje un equilibrio de aromas y
sabores, sin enmascararlos y per-
mitiendo el desarrollo de una cre-
ma avellanada y consistente.

Por el contrario, un agua ex-
cesivamente pobre en cuanto a
nivel de sales minerales, o agua
proveniente de un aparato de
6smosis inversa, nos entregard
siempre una taza de café de as-
pecto pobre, sin apenas aroma,
con una crema muy tenue e in-
consistente, y con un sabor
amortecido.

(Pasa a la pdg. 58)
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(Viene de la pdg. 57)

Si por el contrario, recibimos o
creamos con el tratamiento, un
agua excesivamente dcida, el re-
sultado en taza serd una po-
tenciacién de los pardmetros éci-
dos del blend utilizado, llegando
a ser el resultado en taza total-
mente indeseable.

m Pero el agua no sélo afecta
al resultado en taza...
Efectivamente, el agua es el cau-

sante de mds del 80% de las ave-

rias de las cafeteras y esto implica
un coste muy elevado, tanto en
tiempo como en servicio técnico.

El agua se puede dividir, en
cuanto a su dureza, en dos cate-
gorfas: aguas blandas y aguas
duras.

Las aguas blandas (por deba-
jo de 4°KH dureza de carbona-
tos) provocan una pobre consis-
tencia de la taza de café vy, en
casos extremos y dependiendo de
su composicién, provocan corro-
sién en calderas, sondas y otros
elementos.

Por su parte, las aguas duras
(por encima de los 4°KH dureza
de carbonatos) son responsables
de lo acumulacién de incrusta-
ciones de cal en las cafeteras, pro-
vocando el exceso de consumo
eléctrico (hasta +40%), deficien-
te erogacion del café, obturacion
de inyectores, conductos y duchas
y, finalmente, la rotura o averia
de la cafetera.

m El aguaq, ese gran

desconocido

Hasta ahora, desde el punto
de vista del profesional de la
hosteleria, tratar el agua no era
una decisién facil. El primer es-
collo aparecia en el andlisis de
agua, normalmente inexistente.
Pero, aln cuando se hiciese, la

valoracién de la dureza del agua
se realizaba en base a la dureza
total en grados franceses (°Th 6
°Fh). Esta medicién nos da el ni-
vel de alcalinidad del agua, prin-

cipalmente el nivel de carbona-
tos y sulfatos, pero no indica, y
en algunos casos difiere mucho,
el nivel de generacién de
incrustaciones de cal del agua.

El segundo escollo nacia en la
decision sobre el filtro o tratamien-
to a aplicar. Normalmente, la
decisién se basaba en la instala-
cién de un descalcificador tradi-
cional manual, en base a sodio
(sal), de 5 u 8 litros

La decisién a priori parece eco-
némica, pero se ha de decidir
cada cudnto tiempo se han de re-
generar las resinas, cudnto tardan
éstas en envejecerse y, finalmente,
es necesario que alguien realice
este proceso de regeneracion.

Y lo pregunta del millén es,
¢cada cudntos litros debo rege-
nerar las resinas¢ 2Cudntos litros
ya han pasado por el filtro2 &Sir-
ve para algo?

m El agua al servicio

del café

Finalmente, y gracias al desa-
rrollo de nuevas tecnologias, los
profesionales de la hosteleria y
la restauracién disponen de nue-

vos métodos de medicién del
agua con lectura precisa de su
nivel de carbonatos, es decir, de
su capacidad de generar incrus-
taciones de cal.

Pero ademds, disponen de nue-
vos sistemas de filtrado y trata-
miento de agua con mdéquinas
equipadas con un preciso control
del volumen de agua consumido
y del nivel restante hasta su punto
total de consumo.

Estos equipos estdn dotados
con un sistema de instalacién y
recambio simple, totalmente au-
tomdtico en su funcionamiento,
sin necesidad de intervencion de
agua perfectos, dejando los ni-
veles de sales minerales inalte-
rados y eliminando los excesos
de elementos perjudiciales tan-
to para la taza de café como
para el buen funcionamiento de
la méquina.

Con estos sistemas, en manos
de profesionales, ahora si que po-
demos decir que en cada situacién
utilizamos la mejor agua para ob-
tener la mejor taza de café.

Por fin, el agua al servicio del
café @

Por David Gasull (water + more)
Articulo publicado en Forum
Café. Revista del Forum Cultural
del Café (n° 27-Diciembre 2006)
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Los caramelos Halls rejuvenecen

alls, el caramelo que sua-

viza la garganta, presen-

t6 el pasado mes de di-

ciembre su nueva imagen

con un disefio mucho més
moderno y atractivo, y que se
ha podido apreciar en los pun-
tos de venta habituales.

La marca, una de las que li-
dera el mercado de caramelos
balsémicos, pretende dinami-
zarse y atraer adn mds la aten-
cion de los consumidores con
este nuevo lanzamiento en to-
das sus variedades: eucalipto
mentolado (con y sin azlcar),
extra fuerte (sin azGcar), miel y
limén (con azlcar), y fresa
mentolada (sin azdcar).

borado por IP-
SOS Research
Company
(Tracking No-
viembre’ 06.
Target 18-55
afnos).

Menta, el sabor
predilecto

Uno de los datos del infor-
me hace referencia a la fre-
cuencia de consumo de cara-
melos balsdmicos, mentolados
o vitaminados: alrededor del
44% de los encuestados decla-
ra consumir como minimo una
vez a la semana este tipo de

caramelos.

a

En cuanto al
ranking de los
sabores prefe-
ridos en este

El disefio del envoltorio apor-
ta un guifio a la modernidad y
a la frescura ya que presta es-
pecial atencién a una de las ca-
racteristicas de Halls: la accién
"vapor". Esta nueva creatividad
combina el gris o blanco con
los distintos colores segun el
sabor, por lo que se puede dis-
tinguir mas facilmente la varie-
dad del producto y si es con o
sin azucar.

Asimismo, Halls (junto con
Halls Vita-C), que ya cuenta con
un 40,8% de cuota de mercado
en valor en el segmento de los
balsdmicos, segin los Gltimos
datos de AC Nielsen (periodo
Agosto-Septiembre’06, incluyen-
do canal farmacias), también es
protagonista de un estudio ela-

segmento de
mercado. En primer lugar, y con
bastante diferencia respecto al
resto de sabores, la menta/clo-
rofila es el sabor con mayor nG-
mero de adeptos, con un 59%,
seguido por los sabores miel
con limén (27%) o Herbal
(22%). En relacion a los
sabores que menos gus-
tan, encontramos la cola
como el menos consumi-
do (1%); le sigue los sa-
bores frutales (cereza,

nea, la salud bucal..., en defi-
nitiva, que aporten un valor
afiadido. En este caso, los ca-
ramelos sin azGcar aportan un
valor extra para este tipo de

consumidores y, por ello, un
58% de personas que consu-
men caramelos balsdmicos los
toman sin aztcar, frente al 18%
que los toman con azicar, o el
24% que toman ambos indis-
tintamente.

De las motivaciones de los
consumidores a la hora de
comprar caramelos balsami-
cos, suavizar la garganta es la
principal razén de consumo con
un 50%. "Querer tener un alien-
to fresco" (12%) estaria en se-
gundo lugar, y "por resfriado o
tos" el tercer argumento (11%).

manzana, etc.) conun 2%
y, en tercer lugar, el sabor café
cierra este ranking de sabores
menos preferidos con un 3% de
consumidores.

Cabe destacar la tendencia
actual al consumo de produc-
tos que ayudan a cuidar la li-

De este apartado destaca un
dato bastante peculiar, y es que
un pequefio segmento afirma
consumir caramelos balsdmicos
para distraerse, para "evadir el
aburrimiento" o para "tener algo
en la boca" @
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Saeco presenta [talian Time
Una nueva gama con todo el auténtico estilo italiano

Italian Time es una gama completamente nueva de distribuidores automaticos,
muy completa en términos de capacidad y dimensiones, con innovaciones en
el diseno y en los productos, donde la tecnologia esta en completa armonia con
el excelente diseno italiano.
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La cineasta Isabel Coixet ha sido la encargada
de reflejar la historia de esta emblemdtica

marca con un nuevo SpOf

Tras tres décadas a sus espaldas, Huesitos sigue
siendo el nexo de unién entre padres e hijos. Desde
sus inicios, y a través de su recorrido publicitario, la
ensefa siempre ha querido destacar el lazo familiar

y la complicidad entre padres e hijos

adbury ha decidido em-
prender un cambio estraté-
gico para celebrar estos 30
afos de Huesitos en el mer-
cado. "Hemos querido
conmemorar este aniversario
con un cambio importante de
imagen y con un sinfin de no-
vedades que van a sorpren-
der en este 2007", explica Ignasi
Ricou, consejero delegado de
Cadbury para el Sur de Europa.

Asimismo, para poder reforzar
esta nueva imagen, la firma ha
ideado una nueva campafa pu-
blicitaria en la que se resalta la
complicidad entre padres e hijos.
Como parte de este cambio, Hue-
sitos aparece con un nuevo dise-
Ao mds moderno y atractivo en sus
tres variedades —Huesitos Original,

e

Cereales y Leche—, en el que se da
mads dinamismo al envoltorio.

Nuevo spot

Bajo el lema "Tanfos guifios
como quieras', y como muestra
de la adaptacién de Huesitos a
los nuevos tiempos, pudo verse a
finales del pasado mes de diciem-
bre esta campafa publicitaria en
las principales cadenas televisivas,
producida y dirigida
por la conocida direc-
tora de cine Isabel
Coixet.

En el spot de Huesi-
tos, rodado en la ciu-
dad de Barcelona, la
cineasta ha reflejado
muy claramente, y a
través de diferentes es-
cenarios, esa "complicidad" sim-
bolizada a través de un "guifo"
entre padres e hijos que caracteri-
za la nueva etapa de Huesitos en
las familias.

Coixet ha contado con el res-
paldo de la critica en todas sus
peliculas. Como muestra de ello,
no hace falta mas que echar la

mirada atrds. Su Ultima pelicula

"La vida secreta de las palabras”,
fue la gran vencedora de la XX
Edicién de los Premios Goya de
2006 por haberse llevado cua-
tro premios, entre ellos el de
Mejor pelicula y Mejor guién ori-
ginal. Su antecesora "Mi Vida sin
Mi" también consiguié dos Goyas
en la XVIII Edicién de los premios
que anualmente concede la Aca-
demia de las Artes y las Ciencias
Cinematogrdficas de Espafia. La
directora cuenta ademds con una
larga experiencia en spots publi-
citarios de grandes marcas con
la colaboracién, entre otros, de
Leonor Watling y Manolo Esco-
bar. En el afio 2000 creé la pro-
ductora Miss Wasabi Films des-
de donde ha realizado conoci-
dos documentales y video clips
de infinidad de muUsicos, entre los
que destaca Alejandro Sanz.

Ademads, Isabel Coixet recibié
el Premio Mujer Europea 2006
en reconocimiento a su labor.
Este galardén lo concede la
Unién de Mujeres, avalada por
el Instituto de la mujery el Parla-
mento Europeo @
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Historia de Huesitos

m 1862. Francisco Hueso abre la empresa

en una fdbrica de harina

Los padres mds jévenes recordardn que Huesifos
comenzé siendo "Ambrosias-Praline de chocolate"y
que aquel gracioso personaje Huesitos era su inge-
niosa y simpdtica mascota que lo anunciaba di-
ciendo "ieso...eso...chocolates hueso!". La mascota
consistia en un nifio de piel negra que provenia de
una tribu africana. Su cabello lo sujetaba un hueso
y su indumentaria era un pantaloncito de piel de
leopardo. En aquel entonces, la chocolatina perte-
necia a la empresa Hueso, creada por Francisco
Hueso, quien le habia formado una importante re-
putacién a la marca como chocolate de calidad.

m 1900. La empresa es proveedora de la

Casa Real

Seguidamente a su lanzamiento, el chocolate
se convirtié para las madres en la merienda per-
fecta para los mds pequefios, que en seguida lo
apodaron como la alegre mascota africana. Los
chocolates Hueso tuvieron tal aceptacién que, in-
cluso, formaron parte del Palacio Real, convir-
tiéndose en su suministrador oficial.

m 1975. Nace Huesitos

El envoltorio de Huesitos comenzé reinando por
su simplicidad, algo muy comin de la época. El fon-
do era de color blanco, con una imagen del choco-
late en el lado izquierdo y unas alegres letras saltantes
que descifraban el nombre Huesitos en color rojo,
dotdndolo de cardcter infantil. Mds adelante, el fon-
do adquirié un modelo més retro, lineas gruesas en
diagonal, alternando marrén y amarillo. En este
modelo la imagen del chocolate se habia elimina-
do por lo que se aprovechaba el espacio restante
para aumentar el tamafio del nombre.

m 1989. Cadbury Schweppes

compra Chocolates Hueso

El lanzamiento de los Huesitos no fue sélo un
éxito en Espania, su irresistible sabor también tuvo
cabida en toda Europa, Oriente Medio y paises
como Chipre y Japén, todo un triunfo para aquella
época. Tras el éxito obtenido con Huesitos y Tokke,
la prestigiosa empresa de confiteria Cadbury-
Schweppes no pudo resistirse, y en 1994, 19 afos
después del nacimiento de Huesitos, la multina-
cional compra Hueso, S.A.
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- AEDE firma un acuerdo

con Kiosco 24

La Asociacién de Editores de Diarios Esparioles
llega a un acuerdo de colaboracién con Kiosco24
para potenciar la difusién de los diarios asociados

EDE (Asociacién de Editores
de Diarios Espafioles) firmé
el pasado mes de diciem-
bre un acuerdo con Kios-
co24, dedicada en exclusi-
va a la comercializacién de mé-
quinas expendedoras de prensa y
revistas a nivel mundial, para in-
crementar la difusion y venta de los
diarios asociados. El compromiso
llega tras la disminucién en las ven-
tas que sufren muchos de estos dia-
rios y, segun Kiosco24, este acuer-
do va a suponer el acercamiento
de las publicaciones al clien-

te, algo necesario en el sector.

AEDE gestionard las méquinas
de Kiosco24 a través del canal tra-
dicional de Editor, Distribuidor, y
finalmente el quiosquero de la
zona, que atenderd la méquina.
Asimismo, la Asociacién ubicard
las mdquinas en emplazamientos
estratégicos en los que existe una
gran afluencia de viandantes, ta-
les como, centros comerciales, hos-
pitales, estaciones de metro, super-
mercados, efc.

La Asociacién de Editores de Dia-
rios Espafoles, constituida en 1978,
nacié con el objetivo de promocio-
nar, representar y defender empre-
sarial y profesionalmente a los edi-
tores de prensa diaria. La entidad
desarrolla proyectos de apoyo a
empresas, favorece la innovacion

tecnolégica y la aproximacién cien-
tifica al sector. El acuerdo con Kios-
co24 supone la implicacién y be-
neficio de toda la cadena, desde
el Editor hasta el lector, siendo este
Oltimo quien mayor beneficio ten-
dré puesto que dispondré de su
lectura alli donde se encuentre.
Kiosco24 supone una forma eficaz,
rentable y cémoda de venta de
prensa, ya que las méaquinas pue-
den instalarse facilmente y tienen
como consecuencia el aumento de
ventas, ya que estdan disponibles las
24 horas. Segun Rami Santamari-
na, directora comercial de Kios-
co24: "Estamos muy ilusiona-
dos con el proyecto porque
supone contar con el apoyo de
los Editores, algo de lo que has-
ta ahora no disponiamos" e

La prensa en Portugal

Kiosco24 obtuvo un gran éxito en su partici-
pacién, el pasado mes de diciembre, en el Dia
Nacional de la Prensa Portuguesa. La empresa
intervino en el evento con la conferencia a car-
go de Jorge Ferndndez, presiden-

E)
te de Kiosco24, sobre los nuevos k
modelos de negocio en materia IOSCO

de distribucién de prensa, y en
la que se presenté Kiosco24 como un sistema
Unico y revolucionario en este dmbito.

La participacién de Kiosco24 en el Dia de

(2]
2]

la Prensa suscité un gran interés por parte de
editores de prensa portuguesa, asi como de aso-
ciaciones de prensa de Portugal, que vieron en
Q/ la empresa un modo Util y eficaz
(__“ enlaventa de prensa, y una op-
cién de distribucién para esca-
par de la caida en las ventas.
Por otfro lado, Jorge Ferndndez
adelanté algunos de los proyectos
en los que se halla inmersa la empresa gallega
en Portugal.
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s L[| centro de convenciones
de IFEMA, mds

infernacional que nunca

| Centro de Convenciones de IFEMA superé
en 2006 los 326 eventos —incluidos 8 con-
gresos— que gestiond durante el pasado ejer-
cicio. Asimismo, conviene destacar la creciente
proyeccién exterior que va adquiriendo dicha
gestién, ya que sélo el pasado verano se celebra-
ron cinco congresos de cardcter internacional.

Para 2007, ya se pueden anunciar algunos
eventos importantes, entre los que cabe destacar
el XXIV Congreso AMVAC; el Congreso de Segu-
ridad contra Incendios SCI 2007; el Congreso
Nacional de la Sociedad Espafiola de Oncolo-
gfa Médica, y el Congreso Nacional de Otorrino-

laringologia, y otros de cardcter internacional: el
Congreso Mundial de Electrénica y Comunicacion;
el Congreso sobre Energia, y el Congreso Mun-
dial de Personas Sordas.

Para el desarrollo de toda esta actividad, para-
lela a los certdmenes que organiza IFEMA, su Di-
recciéon de Convenciones cuenta con una amplia 'y
moderna dotacién de salas y diversos espacios
polivalentes, distribuidos por todo el recinto ferial
y sus diez pabellones, a los que pronto se sumarén
dos nuevos, el 12 y el 14; asi como con espacio-
sas dreas de aparcamiento y répidos accesos y co-
municaciones ®

Nuevo Centro de Convenciones Gran Via

| pasado 29 de no-

viembre tuvo lugar la

presentacién del nue-

vo Centro de Con-

venciones Gran Via
—obra del arquitecto Toyo
lto—, en el pabellén n® 5 del
recinto de Gran Via de Fira
de Barcelona (esquina de
la calle Foc con la calle
Alumini).

gun las necesidades del
cliente, pudiendo acoger
desde reuniones de 200
personas hasta convencio-
nes con 5.600 participan-
tes. El nuevo Centro de
Convenciones cuenta ade-
més con la calidad de los
servicios logisticos, tecnolé-
gicos y de restauracién de
Fira de Barcelona.

Estas modernas instalaciones
permiten la acogida de un ma-
yor nimero de eventos simulté-
neos, o bien de una Unica con-
venciéon con un gran volumen de
participantes. El Centro, con cer-
ca de 14.000 m? de superficie,
destaca por su gran versatilidad

y puede utilizarse tanto como
area expositiva como para cele-
brar congresos internacionales u
organizar presentaciones de pro-
ducto, jornadas y conferencias.
Gracias a paredes moviles, el

espacio puede ajustarse a even-
tos de diferentes dimensiones se-

La entidad ferial barcelonesa
acoge cada afio mas de 100
eventos entre congresos y conven-
ciones, y en el conjunto de su ac-
tividad celebra cerca de 80 sa-
lones que aglutinan un total de
30.000 expositores y reciben 3,5
millones de visitantes @
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el Carnava

Pareja en la Plaza
de San Marcos

de Venecio

Por primera vez en 200 afos, La Fenice acoge
el Gran Baile della Cavalchina

Carnavales hay muchos, y muy
divertidos, pero ninguno tiene la
exclusividad, la originalidad y el
encanto del Carnevale veneciano. El
Carnaval de Venecia, cuyos origenes
se remontan al siglo XI aunque se
consolidaria en el Xlll, tiene
personalidad y magia propia y va
mds alléd de la imagen de la nariguda
mdscara del doctor de la peste que
abarrota los talleres de la ciudad y se
desparrama por las calles

na de las grandes novedades de la edicién
de 2007 es la celebracién, por primera vez
desde 1807 del Gran Baile della Cavalchina
en el histérico Teatro de La Fenice, reabierto
en 2004 tras el incendio. El 17 de febrero ten-
drd lugar el inusual acontecimiento, en una noche
mdgica, con musica, bailes, actuaciones estelares y
sorpresas con la diversién asegurada, en un marco
incomparable. Los privilegiados asistentes disfruta-
rén desde sus palcos del desfile y los bailes que se
celebrardn en el patio de butacas, convertido en
excepcional pista de baile, acompafados por la
mismisima Orquesta del Teatro, con un repertorio
de muUsica cldsica y moderna, que afade un toque
adn mds original a la ocasiéon. Naturalmente todos
los asistentes irdn vestidos con los tradicionales tra-
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ies de época del siglo XVIIl veneciano, como recién
salidos de un cuadro del Canaletto o del Guardi.
Para que nada falte, en la Sala Apollinee, en la que
se exhiben los mds bellos frescos de La Fenice, ha-
bré un gran buffet durante toda la noche con man-
jares venecianos, atendido por uno de los mejores
"obradores" de la ciudad.

Baile de Méascaras

La agencia especializada en viajes culturales M-
sica Juntos (www.musicajuntos.com), socio colabo-
rador del Teatro, dispone de limitadas invitaciones
para este evento que nadie querria perderse, asi
como al Baile de Mdscaras del Palazzo Pisani

Puente de Rialto

Moretta, y ha organizado un viaje de cinco dias a
Venecia con alojamiento en el Grand Hotel Bauer,
en el Gran Canal, o el Gritti Palace de 5* Gl, en las
acogedoras suites del Nuovo Palace Bonvecchati de
4* Sup., junto a la Plaza de San Marcos, y también
en el mitico Danieli, frecuentado por Casanova.

El programa es del 14 al 18 de febrero (o 20
de febrero si se hace ampliacién a las Villas de
Palladio en el Veneto) e incluye vuelos directos des-
de Madrid o Barcelona a Venecia, traslados a los
hoteles, reposada visita de la ciudad, sus monumen-
tos, museos y exposiciones; cena de bienvenida en
uno de los mejores restaurantes de Venecia; asisten-
cia en el Teatro La Fenice a la épera La Vedova
Scaltra, de Ermanno Wolf-Ferrari, obra costumbrista
de claro ambiente veneciano y asistencia (opcional)
al Baile de Méscaras en el Palazzo Pisani Moretta
(lo més comodo es alquilar el disfraz en la antigua
Bottega artesana del Hotel Bauer, donde también
les maquillan, les encuentran la peluca que mejor

MUNDO VENDING

les sienta y les dejan ya listos para las noches de
vino y rosas que esperan en Venecia).

En esos dias, Venecia es todo un hervidero de
conciertos, desfiles de méscaras en las "calles", que
asi se llaman también en dialecto veneciano, por lo
que es un espectdculo Unico el poder "deslizarse"
entre puentes, callejuelas, iglesias y paseos en
"vaporetto".

Opcionalmente se puede participar en la "sfilata",
o desfile de géndolas engalanadas por la ciudad,
o asistir a alguno de los conciertos previstos en igle-
sias o palacios o almorzar cual damas y caballeros
del siglo XVIIl en la bellisima Plaza San Marcos y
tomar café en los histéricos Café Florian o Quadri;
algo para no perdérselo.

El precio por persona de este exclusivo viaje, que
deberia hacerse una vez en la vida, y que se puede
ir "construyendo" a la medida de los eventos a los
que se quiera asistir es, para la "oferta-base", de
1.780 euros en habitacién doble en hotel de 5 es-
trellas GLy de 1.650 euros en las suites super aco-
gedoras del exclusivo Nuovo Palace Bonvecchati.

En el precio no se incluye la asistencia al Baile
della Cavalchina en La Fenice al que hay que inscri-
birse ya, pues los organizadores han obtenido un
numero limitado de plazas para esa noche Gnica

Texto facilitado por Open Comunicacién
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Motorreductores de arrastre

ara cumplir con las deman-

das de los clientes en

motorreductores de arrastre,

Buehler Motor, empresa re-

presentada en Espafia por
Anatronic, S.A., anuncia su linea
de motorreductores de arrastre
1.61.031. Con este nuevo tipo de
transmisién, se consigue respon-
der a una amplia variedad de re-
querimientos.

Los motores DC tienen un did-
metro externo de 40 mm y han
sido planificados para la instala-
cién con supresion de interferen-
cia. El encapsulado de transmi-
sién consiste en un die de zinc y
tiene una cubierta de acero con

protegido ante la corrosién. La
caja de cambios se fija al motor
mediante pantallas.

La combinacién de metal para
el arrastre y pldstico para el motor
de arrastre garantiza un trabajo
particularmente silencioso. En las
dos versiones, 12y 24V, la forsién
promediada alcanza los 175 Nem,
dependiendo de las condiciones
operativas. Ademds, con un ratio
de engranaje de 52:1, se puede
lograr una velocidad promediada
de hasta 52 rpm y transmisiones
estacionarias. También es posible
encontrar modelos realizados en
funcién de los requerimientos es-
pecificos del cliente.

Gracias a un rango
de temperatura
operativa de 0
a +70 °C,
los moto-
rreduc-
tores de
arrastre
estdn
particular-
mente indicados para apli-
caciones industriales estdnda-
res, asi como en mdquinas
vending.

La transmisién se realiza a tra-
vés de conexiones de carga, en
las que varios conectores pueden
ser dispuestos en bucle ®

Médulo inaldmbrico para
integracién en aplicaciones M2M

EI MC39i, compatible con RoHS, ofrece conectividad GSM / GPRS

iemens, empresa representa-

da en Espafa por Ana-

tronic, S.A., anuncia su mé-

dulo inalédmbrico MC39i

que, siendo mds pequefo
que una tarjeta de crédito, ofrece
ratios de transmisién de datos
GPRS Clase 10.

Este médulo es la solucién ideal
para integracién en aplicaciones
M2M, como sistemas de seguri-
dad, gestién de flotas, medicién
y monitorizacién remota, maqui-
nas vending, sistemas de trdfi-
co, sanidad y otras muchas.

Gracias a las capacidades

GPRS de elevado rendimiento, el
MC39i también estd especial-
mente indicado para dispositivos
méviles como teléfonos inteligen-
tes y médems GSM.

Con tecnologia State of the Art
y compatibilidad con la normati-

va RoHS, el MC39i también so-
porta el Packet Broadcast Con-
trol Channel (PBCCH), que es
un canal de doble sefalizacién
que mejora el rendimiento de
transmisién en modo GPRS. El
enlace entre el propio médulo
y la aplicacién se establece via
un conector ZIF.

EIl MC39i, que sélo mide 54.5
x 36 x 3.6 mm, también se carac-
teriza por banda dual GSM (900
/ 1800 MHz) y bajo consumo de
energia para crear numerosas
oportunidades en muy diversos
segmentos de negocio @
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Guia del proveedor

COMPONENTES Y

MONEDEROS ELECTRONICOS

SISTEMAS DE VENTA Y

] Madrid: ¢/ Nébel, 3
CONTROL, S.L. . Poligono Industrial San Marcos
/[ f’ﬁ C/Doctor Antoni 28906 Getafe, Madrid

. ; Pujadas, 24-26, local 1 Tfno. 91 601 19 60, Fax: 91 682 94 01
de venta y control, s./. i ' '
J 08830 Sant Boi —
(Barcelona) Barcelona: Carrer la Maquina, 10-A

Poligono Industrial El Regas

Tels.: 93 630 16 34/14 69 - Fax. 93 630 36 72 08850 Gava, Barcelona

WWwWWw: sistemasvc.com Tfno. 93 633 34 38, Fax: 93 638 17 19

e-mail: sistemasvc@sistemas vc.com rheavendors@rheavendors.es

(BTRATECNICA NECTA

A company of N&W Global Yending Group

C/. Gonzélez Davila, 20 - 22 Pta. Necta Vending Solutions, S.L.
Poligono Industrial Vallecas « 28031 MADRID Avda. de Suiza, 11-13/ Pol. PA.L.
Tel.: 91 380 22 00  Fax: 91 380 26 52 28820 Coslada (Madrid)
e-mail: sep@tratecnica.com Tfno.: 91 277 44 00

FABRICANTES DE

DISTRIBUIDORES DE
MAQUINAS EXPENDEDORAS

AZKOYEN
INDUSTRIAL, S.A. @ saeCQ

MAQUINAS EXPENDEDORAS

Avda. San Silvestre, s/n. Vendmg
31350 Peralta (Navarra) Sant Ferran, 34-36 (Poligono Almeda)

Tel.: 948 70 97 09 08940 Cornella de Llobregat (Barcelona) Spain
Fax: 948 70 97 08 Tel.: +34 93 474 00 17 - Fax: +34 93 474 04 34
Télex. 37799AZCO-E http://www.saeco-iberica.com

e-mail: saeco@saeco-iberica.com

JOFEMAR, SA Delegacion Madrid

Ctra. de Marcilla, Km. 2 Pol. Ind. Prado de Regordofio, Torres Quevedo, nave 18

28936 Mostoles (Madrid) Spain
31350 Peralta (Navarra) Tel.: +34 91 647 57 50 - Fax: +34 91 647 51 95
Tel.: 948 75 12 12

Fax: 948 75 04 20
JOfemar http://www.jofemar.com PRODUCTOS PARA EL VENDING

PARA MAYOR 5 Blender
I N FOR MAC I O N Direcciény Pedidos:

Camino de las Huertas, 18
28223 Pozuelo de Alarcon (Madrid)
Tel.: 91 715 43 20 - Fax: 91 352 46 50

TEL.: 93 226 50 33

e-mail: ventasblender@airtel.net

MUNDO VENDING



via del

“BRITA

Professional

Rambla C

talunya 18 - 4° izqda.

LOS CAFES
MALONGO,

q
Malongo
S.L.
C/. Aragon, 308 » 1°-22
08009 Barcelona
Tel.: 93 272 26 81
Fax: 93 272 26 82

BARCELONA:
Edificio Nestlé
Avda. PaisesCatalanes, 25-51
Tel: 93 473 60 00
08950 Esplugues de
Llobregat (Barcelona)

FoodServices

MADRID:
Eloy Gonzalo, 27, 1@
Tel: 91 447 10 00
28010 Madrid

SEVILLA:
Avda. LuisMontoto, 107-113,5%
Tel: 95 457 90 55
41007 Sevilla

¢ TUPINAHBA

Tupinamba S.A. Agricultura 99-103
08019 Barcelona . Espana

Tel +34 93 308 21 58 - Fax +34 93 307 49 62

e.mail: cafes@tupinamba.com
www. tupinamba.com

Kader Raiss

3M CUNO Filtration, 3M Espaiia, S.A.
Calle Provenza, 388 - 4° Planta
08025 Barcelona, Spain

t: +34 208 12 30

f: +34 93 458 45 72

m: +34 609 98 49 20

e: kraiss@mmm.com

Martin Hawkes

3M CUNO Filtration

3M Centre, Cain Road
Bracknell RG12 8HT

e: mhawkes@mmm.com

Www.cuno.com

®

a 3IM company

ESPANAVendinSL

C/Coto de Dofana,15- Area Empresarial Andalucia
28320 Pinto-Madrid
0034916919104-0034916919145
DelegacionBarcelona
936824366-movil609677 718
DelegacionSevilla
954776613-movil639329317

MUNDO VENDING

OFIBENDING
OFICINA CENTRAL BARCELONA:
C/ Técnica, 18-20 nave 5
08740 Sant Andreu de la Barca
Barcelona (Spain)

Tel.: (+34) 936 535 510/ Fax: (+34) 936 824 215
e-mail: ofibending@ofibending.com

ESPACIO
RESERVADO

PARAUSTED
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EL VENDING ES NUESTRO MUNDO

* ACTUALIDAD DEL SECTOR *PRESENCIA EN LAS MEJORES FERIAS NACIONALES E INTERNACIONALES
* ESCAPARATE DE LAS ULTIMAS NOVEDADES * COMENTARIOS Y ARTICULOS PROFESIONALES

MUNDO VENDING es mucho mas que una revista. Es la unica revista que recoge todas las novedades,
cambios ¢ informaciones de un sector en expansiéon como es el vending.
MUNDO VENDING va dirigida a todos aquellos profesionales que desean conocer toda la actualidad del
sector. Para estar al dia y no quedarse atras solo tienen que rellenar el cupén adjunto.

iNo te quedes sin tu ejemplar de MUNDO VENDING!

gty P, -

Usted puede recibir MUNDO VENDING Para recibir MUNDO VENDING rellene este cupén en MAYUSCULAS y envielo por correo o fax.
por suscripcion a los siguientes precios: 4 A
Espaiia: CUPON DE SUSCRIPCION
43 euros por 1 afo x 6 niumeros Desearia recibir MUNDO VENDING durante un afio (6 numeros) ]
79 euros por 2 afnos x 12 numeros MUNDO VENDING durante dos afios (12 nimeros) []
Comunidad Europea: NOMBRE:....... O et et e
62 euros por 1 afo x 6 numeros .
110 euros por 2 afios x 12 nimeros SVIRIRISISTA o .
Resto de paises: DISIOIOIOT ) e S S .
74 euros por 1 ano x 6 nUmeros POBLACION: ..
122 euros por 2 aiios x 12 numeros .
LVA. y gastos incluidos. PAIS: ..... RS .............. s
El pago se puede realizar por Cheque nomi- [0 Reposicion por cheque bancario a nombre de MUNDO PRESS 2000, S.L.
nativo, Transferencia bancaria, Giro Postal [ Recibo Bancario
o Recibo bancario.
POR FAVOR, REALICE EL PAGO A: BANG @} S Su— SUCURSAL: .....cceeeene DC............. (o0 et
Mundo Press 2000, S.L. NOTIEEEEE| TS .. ............ccoceenreeeerenss I i eene e neeneneas
. = B g eectc Cupon y NIF: - S BRI it et e e e FECHA ...

envielo a la direccion indicada.

e-mail: m_vending@mpress2000.com Cl/. Aragén, 63, Entlo. 2.2 - 08015 Barcelona - Tel.: 00 34 93 226 50 33 - Fax: 00 34 93 226 50 34



LA MAYOR FERIA DEL VENDING EN ESPANA

24, 25 26 DE MAYO DE 207

El}Ro*wnding N

ORGANIZA:

A\

ANEDA

Rocmvro FEriAL JuaN CARLOS I, PABELLON 7, IrenA (MIADRID)

¢/ Samaca, 6. 28033 MADRID. Tel.; 91 381 53 86, Fax: 91 381 54 59.
E-mail: aneda@ctv.es ® aneda@wanadoo.es



