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EDITORIAL

El futuro no se espera, se construye

La evoluciéon de los habitos de consumo, la irrupcion de nuevas tec-
nologias y las exigencias de un mercado cada vez mas dindmico han
posicionado a nuestro sector, el del vending, ante el desafio —y a la vez
la oportunidad— de reinventarnos. Nuevos sistemas de dispensacion y
autoservicio, métodos de pago digitales y sin contacto, conectividad
integral, inteligencia artificial aplicada a la gestion y a la experiencia del
usuario... son avances que ya no son el futuro, sino la realidad y presente
del vending moderno y actual.

Esta nueva realidad obliga a las empresas a adaptarse con agilidad.
La modernizacion tecnoldgica no es una opcidn, sino un requisito im-
prescindible para seguir siendo competitivos y ofrecer un servicio que
responda a las expectativas actuales. La conectividad de las maquinas,
la optimizacién del mantenimiento preventivo, el analisis predictivo de
ventas o la personalizaciéon de la oferta en funcién del perfil del usuario
son ejemplos claros de coémo la innovacion puede traducirse en eficien-
cia, rentabilidad y fidelizacion.

Pero esta evolucidn, estad claro, no concierne Unicamente a las empre-
sas, sino que, desde las asociaciones, como representantes del sector,
se debe asumir, también, rol activo en este proceso de transformacion.
Es por ello que desde la Associacié Catalana de Vending trabajamos
para acompafar a nuestros asociados en este camino, favoreciendo la
comunicacion, informacién y formaciéon, promoviendo espacios de in-
tercambio y colaboracién, y defendiendo ante las administraciones pu-
blicas un marco que favorezca la innovaciéon y el crecimiento de nuestra
actividad en Catalufia.

Es momento, como empresas y como sector, de dar ese paso evolu-
tivo del que tanto se habla, pero no siempre se ejecuta, entendiendo,
ademas, que adaptarse al cambio no significa solo incorporar nuevas
tecnologias, sino adoptar una mentalidad abierta, proactiva y orienta-
da a la mejora continua. Significa entender que la evolucién no es una
amenaza, sino una via para fortalecer a nuestras empresas, hacerlas mas
competitivas, mas sostenibles y atractivas tanto para los consumidores
como para los nuevos talentos que necesitamos incorporar.

Elfuturonoseespera,seconstruyey, desdela Associacié Catalanade Ven-
ding vamos a continuar trabajando para acompafar a nuestros socios en
esta tareay asegurar un sector de vending moderno, inteligente y conec-
tado, que continule siendo un referente en calidad, innovacidn y servicio.

Isaac Guerra Caiiisa
Presidente Associacié Catalana de Vending
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Entrevista

ERWIN WETZEL,

DIRECTOR

GENERAL DE
LA EUROPEAN

VENDING &

COFFEE SERVICE
ASSOCIATION,

EVA

Entrevista A

Erwin Wetzel, director general de la European Vending
& Coffee Service Association, EVA

“A nivel regulatorio, el vending no puede seguir equiparandose a

canales como la hosteleria o los establecimientos de comida rapida”

La venta automatica en Europa se encuentra en un momento clave, enfrentando un
entorno cambiante marcado por nuevas exigencias regulatorias, transformaciones en los
habitos de consumo vy desafios econdmicos globales. En este contexto, la capacidad de
adaptacion del sector resulta mas crucial gue nunca. La respuesta a estos retos exige una
vision clara, coordinacion entre los actores implicados y una defensa firme de los intereses
de una industria con caracteristicas unicas.

éCudles son los grandes retos que
enfrenta hoy el sector del vending en
Europa?

Actualmente navegamos en un pano-
rama complejo y exigente, moldeado
por varios desafios que confluyen. Uno
de los mas urgentes es la incertidum-
bre econdmica general derivada de
tensas situaciones geopoliticas, que
afectan a las cadenas de suministro,
los costes energéticos y la confianza
general del consumidor.

Otro reto importante proviene de
la presidon continda ejercida tanto
por la Unidn Europea como por los
gobiernos nacionales para implemen-
tar medidas cada vez mas ambiciosas
en linea con los objetivos del Pacto
Verde Europeo. Aunque la industria
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estd plenamente comprometida a des-
empenfar su papel en la consecucién
de la neutralidad climatica, la carga le-
gislativa y administrativa puede ser es-
pecialmente pesada—particularmente
en comparacion con competidores no
europeos que no estan sujetos a los
mismos marcos normativos estrictos
en sus propios paises. Esto crea una
situacion de competencia desleal, co-
locando a los fabricantes y operadores
europeos en desventaja tanto en cos-
tes como en cumplimiento.

Paralelamente, el vending enfrenta di-
ficultades persistentes para atraer y
retener profesionales cualificados, ya
sea en el segmento de fabricacién o en
los servicios operativos. La industria
de la venta automatica, como muchas

otras, experimenta una escasez de tra-
bajadores competentes, agravada por
los cambios demogréaficos y las nuevas
expectativas laborales.

&Y qué ocurre con los consumido-
res, elementos clave para cualquier
sector?

Los habitos de consumo en evolu-
cién—acelerados por el auge del tra-
bajo a distancia—estan obligando a los
operadores a adaptarse rapidamente.
La demanda de productos y servicios
mas personalizados, flexibles y digita-
lizados sigue creciendo, lo que requie-
re una inversion significativa en inno-
vacion e infraestructuras, a menudo en
un contexto de margenes ajustados.
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Mucho que afrontar y superar... pero
écémo?

En conjunto, estos desafios requieren
respuestas coordinadas, una vision a
largo plazo y una representacion so-
lida a nivel europeo para garantizar
la competitividad y sostenibilidad del
sector de la venta automatica.

Cuando el rio suena, agua lleva...
y nos llegan noticias de préximos
cambios regulativos a nivel europeo
équé implicaciones van a tener para
el sector?

Se prevén varios desarrollos regulato-
rios significativos a nivel de la UE en
estos proximos anos, y se espera que
planteen tanto desafios como incerti-
dumbres para la industria del vending.

Una preocupacion importante es la
legislacion sobre sustancias perfluo-
roalquiladas y polifluoroalquiladas
(PFAS). Estas sustancias se utilizan
ampliamente en aplicaciones indus-
triales y estdn presentes en diversos
materiales empleados en la fabrica-
ciéon de maqguinas expendedoras y
componentes relacionados. Aunque
se estd llevando a cabo una evalua-
cion a nivel de la UE, la posibilidad de
una restriccion amplia genera preo-
cupacion sobre la viabilidad técnica y
el impacto econdmico de reemplazar
los PFAS en toda la cadena de sumi-
nistro.

éQué mas temas estan en el radar
regulatorio y debemos tener en cuenta?

El Reglamento de Deforestacion de
la UE (EUDR)—ahora retrasado has-
ta enero de 2026—es otro desarrollo
critico, especialmente para los opera-
dores de vending y proveedores que
comercializan productos de café.

Los cambios en el sistema de clasifi-
cacion estadistica europea (cédigos
NACE) también merecen una aten-
cion cercana. Existe el riesgo de que
la actividad econdmica especifica de
los operadores de vending se diluya
entre demasiadas subcategorias. Esto
tendria consecuencias no solo para
la visibilidad del sector, sino también
para su elegibilidad en programas de
apoyo publico, financiaciéon y consi-
deracion en la elaboracién de politi-
cas.

Ademas, la proxima revision de los
Reglamentos de Ecodisefio y Eti-
guetado Energético probablemente

introducird requisitos mas estrictos,
empujando aun mas a los fabricantes
a mejorar el rendimiento energético,
asi como a introducir una serie de me-
didas sobre reparabilidad y gestiéon de
recursos. Aunque esto estd en linea
con los objetivos medioambientales,
podria requerir inversiones significa-
tivas en I+D y esfuerzos de redisefo
para las maquinas expendedoras.

éComo avanzan las negociaciones
en torno al nuevo Reglamento de
Envases y Residuos de Envases
(PPWR)?

Desde la EVA seguimos manteniendo
nuestra postura inicial y abogamos
firmemente por una exencién de las
maquinas expendedoras de los Sis-
temas de Depdsito y Retorno (DRS),
dada la imposibilidad practica de apli-
car estos sistemas a puntos de venta
desatendidos donde el consumo de
envases se realiza fuera del lugar vy la
logistica de devolucién no es viable.

Desde Europa también se estad
poniendo el foco en temas como la
ciberseguridad o la accesibilidad
éComo se traslada esto al vending?

La Directiva NIS Il y la Ley de Datos
de la UE introducirdn normas mas
estrictas en materia de ciberseguri-
dad y gobernanza de datos. Para un
sector que depende cada vez mas de
maquinas conectadas e inteligentes,
estas regulaciones requerirdn siste-
mas robustos de gestion de datos vy
protocolos de seguridad mejorados,
gue afectaran tanto a los componen-
tes de hardware como de software.
Ademas, la Ley Europea de Accesibi-
lidad, que entrara en vigor en junio de
2025, también presenta implicaciones

practicas. Impondrd una serie de re-
quisitos de accesibilidad a los termi-
nales de pago, pero no directamente
a las maquinas expendedoras. Aun-
gue la inclusiéon y la accesibilidad son
esenciales, el cronograma de imple-
mentacion y el alcance de las adapta-
ciones técnicas requeridas presentan
otra capa de complejidad normativa.

La industria

del vending

se enfrenta

a cambios
regulatorios
significativos
de la UE que
traeran desafios
e incertidumbre

éSon asumibles todas estas noveda-
des y requerimientos para el sector?

La EVA defiende constantemente un
enfoque regulador que reconozca las
caracteristicas unicas de nuestro sec-
tor. Con casi el 80 % de las maquinas
expendedoras ubicadas en lugares de
trabajo y basandose en gran medida
en modelos de servicio no atendidos,
nuestra industria no puede equiparar-
se simplemente con los canales tradi-
cionales de hosteleria ni con los esta-
blecimientos de comida rapida.
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éY qué proponen exactamente para
que la singularidad del vending se
tenga en cuenta?

Pedimos que se tome en considera-
cion el modelo de negocio, el ciclo de
vida del producto y el papel crucial
gue desempefan las maquinas ex-
pendedoras en la entrega de alimen-
tos y bebidas en entornos cerrados—
frecuentemente como uUnico servicio
disponible.

Para respaldar esta posicién, la EVA
publicé recientemente su Manifiesto
para 2024-2029, en el que enfatiza-
mos, por ejemplo, sobre la necesidad
de un enfoque legislativo pragmatico
y proporcionado, especialmente en lo
que respecta a los plazos de imple-
mentacién y los requisitos de cum-
plimiento. Apoyamos los objetivos
politicos generales—ya sea sosteni-
bilidad, digitalizacién o seguridad del
producto—pero se debe proporcionar
tiempo adecuado, flexibilidad y orien-
taciéon clara para que los operadores
y fabricantes, en su mayoria pymes,
puedan adaptarse sin comprometer
su viabilidad.

Ademas, abogamos por la armoniza-
cion de las normativas en toda la UE
para evitar la fragmentacién del Mer-
cado Unico y garantizar una compe-
tencia equitativa. Y pedimos conside-
raciones especificas, particularmente
en lo que se refiere a regulaciones
sobre accesibilidad, seguridad en los
pagos y trazabilidad de productos,
entre otras cuestiones.

&N vavfactory.tech []931619001 ([ info@v2vfactory.com

éQué se esta haciendo para prote-
ger la industria europea del vending
frente a competidores que no siguen
las mismas reglas?

Una de las prioridades fundamentales
para los miembros de la EVA es tener
una competencia leal dentro del sec-
tor. Esto implica que la EVA promue-
va activamente el cumplimiento de
la legislacion y normas técnicas de la
UE entre sus miembros. Al hacerlo, la
EVA no solo protege la confianza del
consumidor y la calidad del producto,
sino que también ayuda a crear con-
diciones equitativas, especialmente
ante la creciente competencia de ac-
tores no europeos que pueden no es-
tar sujetos al mismo nivel de control
regulador.

éQué otras acciones estan llevando
a cabo para reforzar la posicion del
sector europeo del vending?

Paralelamente, a lo anteriormente di-
cho, la EVA trabaja de forma continua
para concienciar sobre el papel y el
valor del sector de la venta automa-
tica dentro de la economia en gene-
ral. A través de publicaciones como
el Manifiesto y mediante el contacto
directo con instituciones de la UE,
responsables politicos y otras partes
interesadas, garantizamos que las ca-
racteristicas Unicas de nuestro sector
se comprendan adecuadamente y se
tengan en cuenta en los procesos le-
gislativos y de politicas.

Entrevista Il W

Como representantes de la industria
europea del vending, también desem-
pefamos un papel vital en la difusion
de buenas practicas y la promocion
de la innovacion. Al fomentar el dia-
logo y la colaboracién entre fabri-
cantes, operadores y proveedores
de tecnologia, la Asociacién ayuda a
acelerar la adopcion de tecnologias
inteligentes, practicas sostenibles y
nuevos modelos de negocio, como
los micromercados vy frigorificos inte-
ligentes.

Ademads, actuamos como centro de
difusidon de datos de mercado, actua-
lizaciones regulatorias y orientacion
técnica; monitorizamos tendencias
emergentes y representamos al sec-
tor en eventos europeos e internacio-
nales, entre otras funciones.

éCual seria su mensaje para las em-
presas del sector sobre todo lo que
se viene, tanto los desafios como las
nuevas oportunidades?

Mi mensaje no puede ser otro que
“manténganse informados, conecta-
dos y agiles”. Mas que nunca es esen-
cial anticiparse y responder a los de-
safios emergentes. De cara al futuro,
las empresas que prosperaran seran
aquellas que se mantengan innovado-
ras, flexibles y proactivas. La EVA esta
lista para apoyar a sus miembros en
este camino, favoreciendo, ademas,
la colaboracidn y el intercambio que
respalda tanto la innovacion como la
resiliencia del vending europeo del
presente y del futuro.

Experts en connectivitat de punts de venda desatesa

A V2V Factory, som experts en telemetria i sistemes de pagament
cashless per a maquines de vending. Les nostres solucions permeten
una gestio remota en temps real, millorant l'eficiéncia operativa i
oferint una experiéncia de compra rapida, segura i sense contacte.

Optimiza cada aspecte del teu negoci de vending amb V2V Factory

in f ©



B ACVENDING

Vending Tech

CONECTAR,
COBRAR,
FIDELIZAR

“Telemetria y sistemas de pago
transforman el vending hacia un

modelo mas inteligente y eficiente”

La distribucién automatica en Espanfa vive una transformacion positiva vy la integracion de
la telemetria vy sistemas de pago automatizados esta contribuyendo a esta evoluciéon. Las
maguinas expendedoras estan adoptando tecnologias de conectividad y pago digital para
optimizar sus operaciones, mejorar la experiencia del cliente y aumentar la eficiencia logis-
tica. Al mismo tiempo, el efectivo continla desempefiando un papel importante con mejo-
ras técnicas que garantizan su seguridad y convivencia con las opciones de pago digitales,
configurando un panorama de vending mas moderno, eficiente y centrado en el usuario.

En los ultimos afos, el sector del ven-
ding ha experimentado un salto cua-
litativo importante impulsado por la
digitalizacion, los nuevos sistemas de
pago y la optimizacién de los existen-
tes.

La telemetria ha permitido dotar a
las maquinas expendedoras de co-
nectividad para recopilar y transmi-
tir datos a distancia en tiempo real y
actualmente, la mayoria de los ope-
radores comprende que conectar sus
maquinas es clave para ser mas efi-
cientes y ofrecer un servicio de mayor
calidad, proporcionando una mejor
experiencia de usuario en el momen-
to de la compra. Esta adopciéon de la
conectividad se ha visto acelerada en
parte, ademas, por la incorporacion
de sistemas de pago bancario (tarje-
ta y movil) en las maquinas, lo que ha
favorecido la instalacion de moédulos
de comunicacién en las expendedo-
ras. En otras palabras, al afadir pagos
sin efectivo, muchas empresas han
aprovechado para desplegar también
soluciones telemétricas.

EFICIENCIA OPERATIVA Y
MEJOR EXPERIENCIA DE
USUARIO

Desde el punto de vista operativo y
estratégico, la telemetria aporta nu-
merosas ventajas. Eso si, para extraer
su maximo beneficio es fundamental
gue el operador tenga de antemano
un plan estratégico claro que contem-
ple qué objetivos quiere alcanzar con
maquinas conectadas y establezca
indicadores de desemperio (KPI) para
medir el retorno de la inversién. Una
vez implantada, la telemetria permite
optimizar procesos clave del negocio
de vending. Por ejemplo, con datos en
tiempo real de ventas y stock, el ope-
rador puede planificar mejor las rutas
de recarga. Se reducen los desplaza-
mientos y el niumero de rutas para un
mismo numero de maquinas, ahorran-
do tiempo y combustible. Ademas, la
conectividad permite monitorear el
estado de funcionamiento de las ma-
quinas y esto se traduce en menores
incidencias de maquinas vacias o fue-
ra de servicio.

De igual modo, al centralizar la infor-
macién de ventas, preferencias de
consumo y rendimiento de cada ma-
quina, las empresas pueden identifi-
car facilmente los productos mas ven-
didos para optimizar su oferta, ajustar
precios dindmicamente o lanzar pro-
mociones en puntos especificos. Asi-
mismo, con las maqguinas conectadas
es posible medir impactos como el in-
cremento del ticket medio por consu-
midor en determinadas ubicaciones.

En paralelo, no debe olvidarse que
toda esta conectividad debe ir acom-
pafiada de una sdlida garantia de
seguridad. La proteccién de los da-
tos recogidos y transmitidos es una
prioridad, y por ello los sistemas ac-
tuales incorporan cifrado avanzado y
protocolos seguros que garantizan la
integridad de la informacién y la con-
fianza tanto de operadores como de
usuarios.

En cuanto a desafios, el principal rela-
cionado con la telemetria suele ser la
inversion inicial y la eleccién tecnolo-
gica adecuada. Las empresas deben
apostar por soluciones escalables, ca-
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paces de adaptarse a futuras innovaciones en un ho-
rizonte de 8 a 10 afios, y tener en cuenta los nuevos
sistemas de venta desatendida que estdn entrando
en el mercado como los coffee corners, los micro-
markets o los smart shops que introducen nuevas
variantes de conectividad que el operador también
debera integrar.

EL PAGO CON TARJETA TRANSFORMA LA
EXPERIENCIA DE COMPRA

Paralelamente a la conectividad, la adopcién de pa-
gos con tarjeta y otros medios electrénicos ha trans-
formado la experiencia de compra en las maquinas
expendedoras. En Espafa, el uso de pagos digitales
ha crecido de forma notable y solo en 2023 las ope-
raciones de pago electronico aumentaron en torno a
un 42% interanual, reflejando que cada vez mas per-
sonas utilizan tarjetas o dispositivos moéviles incluso
para compras de pequefo importe. Esta preferencia
se ha trasladado al vending, donde en los ultimos
afnos se ha vivido una fuerte implantacion de lecto-
res de tarjeta sin contacto. De hecho, segun la EVA,
aproximadamente el 65% de las maquinas expende-
doras en Espafa ya estaban equipadas con sistemas
de pago sin efectivo en 2021, una cifra que continta
al alza.

Detrds de este auge encontramos varios factores.
Por un lado, la demanda de un consumidor cada vez
mas digital. El usuario tipico que paga con tarjeta en
el vending suele ser un adulto joven urbano y fami-
liarizado con la tecnologia, que estd acostumbrado
a no llevar efectivo encima. Muchos utilizan directa-
mente su smartphone o soluciones como Apple Pay/
Google Pay, aunque las tarjetas fisicas siguen siendo
comunes. Estos usuarios esperan una compra rapi-
da y sin friccion, algo que el pago contactless faci-
lita enormemente. Por otro lado, la pandemia y la
preferencia por pagos higiénicos sin contacto han
acelerado la adopcién. También ha influido la dis-
ponibilidad de soluciones técnicas mas sencillas vy
asequibles como los terminales compactos, sistemas
de conectividad propios o las instalaciones plug &
play que se integran en la maquina sin complica-
ciones ni necesidad de infraestructuras adicionales.

Sin estrategia y KPIs,
la telemetria no rinde

Los beneficios de ofrecer pago con tarjeta en las ex-
pendedoras se reflejan directamente en las ventas.
Las maquinas que aceptan medios cashless suelen
registrar hasta un 50% mas de volumen de ventas,
con un ticket promedio un 20-25% superior en com-
paracién con aquellas que operan solo con efectivo.
Esta diferencia se atribuye a la comodidad de no
depender de monedas o billetes, la cual, ademas,
incentiva las compras espontaneas y elimina la ba-

NO2 / Mayo 2025

/ey /-

for the

i E tificad
La peca de recanvi @ Emp
Vending de QUALITAT N° 5010018202

SCAN AND DISCOVER
www.micromic.com

Micromic S.r.l.
Via Campobello, 41 @ info@micromic.com o 06 9111503
00071 Pomezia RM - Italy

Seguro de
Responsabilidad
Civil de la ACV!

Cobertura totol odoptoda o operadores de
vending: Desde Lo instolocion hosta Lo retirada de los
mquings;

Dafios a tercerns: Protege tu nagaocio ante
reclomociones poraccidentes o desperfactos.

Seguridod pora empleados y coloboradores:

Incluye gecidentes laboroles y defenso juridica

Cobertura por productos defectuosos y
contaminacion accidental.

Asociocion Catalano del Vending.

@ 33 B3 4h4 BD 15 0 iR




B ACVENDING

rrera del “no puedo comprar porgue
no llevo suelto”. Tanto es asi que, en
ubicaciones de mucho transito, como
estaciones, aeropuertos, hospitales o
universidades, el pago con tarjeta se
ha vuelto practicamente imprescindi-
ble para maximizar las ventas, dado
el perfil del publico y la gran rotacién
de usuarios.

Cabe sefalar, sin embargo, que la
adopcién del pago con tarjeta no
implica la eliminacion del efectivo,
sino que tipicamente conviven ambos
sistemas en las maquinas de vending.
En entornos o tipos de maquinas con
menor uso O con transacciones de
muy bajo importe, por ejemplo, la pe-
netracién del pago con tarjeta ha sido
mas lenta. A veces, el operador teme
gue las comisiones o costes asociados
no compensen, o simplemente el vo-
lumen de usuarios es reducido. Para
estos casos, estan surgiendo solucio-
nes de pago via modelos de software
basados en la nube, que permiten al
operador habilitar pagos digitales sin
una gran inversion. Estas aplicaciones
suelen funcionar con una tarifa plana
e incluyen no solo el pago en si, sino
también herramientas adicionales
de soporte al usuario, promocion y
fidelizacion.

PAGOS DIGITALES Y
FIDELIZACION DEL CLIENTE

Y es que mas alla de facilitar la tran-
saccion, los sistemas de pago digi-
tales actuales estdan cambiando la
forma en que las maquinas expen-
dedoras pueden relacionarse con el
cliente, abriendo oportunidades de
fidelizaciéon impensables en la era del
simple monedero. El pago con tarjeta
se ha convertido en una puerta de en-
trada a servicios inteligentes y cada
vez gue un cliente pasa su tarjeta o
movil, no solo se procesa una venta,
sino que se activa la posibilidad de
ofrecer servicios personalizados que
contribuyen a la atraccién y reten-
cion de clientes. Esto incluye desde
maquinas que “reconocen” al cliente
por su tarjeta (de forma tokenizada
y segura) y puede otorgarle benefi-
cios personalizados hasta la aplica-
cion de promociones, descuentos o
cashback de forma automatica segun
el historial de compras del usuario o
campafas definidas por el operador.
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Ademads, han aparecido las suscrip-
ciones y prepago de productos,
una de las novedades mas recientes
enfocadas a la comodidad del usuario
y que permiten al operador ingresar
dinero por adelantado y generar una
fuente de ingresos recurrentes.

Cada transaccion cashless, ademas,
genera datos valiosos. Los operado-
res obtienen informacion detallada
por usuario, maguina y ubicacién al
instante y pueden saber desde qué
compra cada perfil de cliente, en qué
horarios, con qué frecuencia, etc. Este

nivel de analitica facilita decisiones
de negocio muy afinadas, desde la
seleccion de productos hasta la plani-
ficacion de surtidos, segun el tipo de
demanda en cada maquina.

Todos estos sistemas de pago inte-
ligente suelen venir acompanados
de plataformas cloud en los que el
operador centraliza la gestién. En un
mismo entorno puede administrar los
medios de pago, configurar promo-
ciones, revisar métricas de ventas y
estado de equipos, e incluso gestio-
nar diferentes roles de usuario para su
propio equipo (técnicos, reponedo-
res, personal de marketing, etc.), con-
tribuyendo a una gestion mas sencilla,
colaborativa y accesible desde cual-
quier lugar.

El cashless esta
cambiando
como las
expendedoras
se relacionan
con el cliente

Ahora bien, como en todo existe un
“pero” y en este caso es el de la se-
guridad, siendo imprescindible cola-
borar siempre con partners fiables. La
tokenizacion de datos sensibles, el ci-
frado punto a punto y las certificacio-
nes bancarias aseguran que el cliente
pueda pagar con total confianza y
gue el operador cumpla con todas las
normativas sin esfuerzo adicional.

En cuanto a los pagos biométricos,
si bien despiertan gran interés por su
rapidez y comodidad, su adopcién en
el vending aun plantea retos impor-
tantes, especialmente en términos de
privacidad, aceptacion por parte del
usuario y costes de implementacion.

INNOVACIONES EN SISTEMAS
DE PAGO EN EFECTIVO

Y aungue la tendencia digital avanza
y es probable que, en el corto plazo,
veamos una evolucion mas solida ha-
cia sistemas que combinan lo mejor
de lo tradicional con lo digital, el pago
en efectivo sigue siendo, hoy por hoy,
una opcién fundamental en el ven-
ding. De hecho, la gran mayoria de
maquinas expendedoras en Espafa
contindan operando con sistemas de
monedas y billetes. Histéricamente,
las maquinas venian equipadas con
monederos de cambio (dispositivos
gue aceptan monedas y devuelven
cambio automaticamente) y, en afios
recientes, se les han incorporado
aceptadores de billetes en respues-
ta tanto al incremento general de los
precios de los productos como a la
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diversificacion de la oferta hacia arti-
culos de mayor valor, como comidas
preparadas, dispositivos electrénicos,
libros, etc.. Poder aceptar billetes de
5, 10 o 20 euros amplia el rango de
precio de los productos que se pue-
den vender, y hace mas codmoda la
compra cuando el importe es elevado.

Las innovaciones recientes en estos
sistemas tradicionales incluyen me-
joras significativas que los hacen mas
eficientes y versatiles. Por ejemplo,
los monederos de cambio de ultima
generacion son altamente programa-
bles y configurables a las necesidades
de cambio de cada cliente en funcién
de los precios de los productos sumi-
nistrados.

Esto resulta fundamental para ade-
cuarse a las necesidades de cada ubi-
cacioén y surtido de productos sin te-
ner que cambiar fisicamente tubos o
componentes. Y es que hay que tener
en cuenta que los monederos de cam-
bio se autoabastecen, y cuando un
usuario introduce monedas, el cam-
biador decide si se la queda como
cambio en tubos o la echa a cajén de
recaudacion si tiene los tubos llenos.

Otra innovacién es la introduccién de
recicladores de billetes, dispositivos
capaces de devolver billetes como
cambio (no solo monedas). Si bien en
el vending tradicional su uso es toda-
via escaso, en otros ambitos de ma-
quinas de autoservicio ya se emplean
para mejorar la gestion del efectivo.
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SEGURIDAD ANTIFRAUDE

En materia de seguridad antifraude,
los sistemas de validacion de mone-
das y billetes han dado un salto cua-
litativo enorme. Hoy, es muy impro-
bable que una maquina expendedora
acepte una moneda falsa o una mo-
neda extranjera de bajo valor similar
a otra de curso legal (un truco que
antafio causaba pérdidas a los ope-
radores). Los monederos modernos
emplean sensores avanzados que
verifican multiples caracteristicas de
cada moneda. También incluyen me-
canismos anti-fishing (anti-hilo): y si
alguien intenta introducir una mone-
da o billete atado a un hilo para re-
tirarlo después de que se acredite el
pago, el sistema lo detecta y bloquea,
impidiendo el fraude.

Desde un punto de vista operativo,
los avances en gestion del efectivo
buscan también minimizar el trabajo
y coste que conlleva. Aun asi, man-
tener el efectivo tiene sus desafios,
pues la recaudacién, conteo y depod-
sito en banco siguen representan-
do un esfuerzo logistico y gastos en
transporte blindado o personal, que
en algunos casos pueden ser compa-
rables a las comisiones de un sistema
cashless. Por ello, muchas empresas
valoran cada vez mas el equilibrio en-
tre lo digital y lo tradicional, adoptan-
do tecnologias que hagan el manejo
de efectivo lo mas eficiente posible
mientras incorporan opciones elec-
trénicas para ofrecer un servicio com-
pleto.

Vending Tech A

EFECTIVO Y CASHLESS, UNA
CONVIVENCIA CON FUTURO

Segun la realidad del momento y mi-
rando al futuro cercano, todo apunta
que el efectivo y los pagos digitales
convivirdn de forma complementaria
durante unos cuantos affios mas en el
sector vending espafol. No obstante,
si bien la tendencia de uso del efec-
tivo es a la baja, especialmente entre
los consumidores mas jovenes, a dia
de hoy el dinero fisico sigue siendo
el medio de pago mas usado por la
mayoria de los compradores tanto
en vending publico como cautivo en
nuestro pais.

El efectivo en
el vending no
desaparecera

a corto plazo

Muchos usuarios senior contintan uti-
lizando el efectivo por familiaridad e
incluso parte del publico general al-
terna entre efectivo y tarjeta segun la
situacion. Esto indica que el efectivo
no desaparecera a corto plazo, siendo
razonable prever que mantenga una
presencia significativa al menos du-
rante la préxima década.

Y es que, lejos de ser enfoques ex-
cluyentes, la tecnologia smart y el
uso de efectivo conviven en las ma-
quinas expendedoras actuales, cada
vez mas conectadas y con servicios
de mayor valor afiadido tanto para el
operador como para el consumidor.
Gracias a esta integracién, el vending
ofrece hoy una experiencia mas com-
pleta, capaz de adaptarse a distintos
perfiles de usuario y entornos de uso.
El operador se beneficia de un con-
trol mas eficiente, datos en tiempo
real y nuevas formas de fidelizacion,
mientras que el cliente disfruta de
una compra rapida, cdmoda y segura.

Fuentes: Frekuent, V2VFactory, Nexus
Machines
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Mercado

OCS, EL NUEVO
ACTIVO ESTRATEGICO
PARA FORTALECER
LA CULTURA
CORPORATIVA Y
FIDELIZAR EN EL

RETAIL

En un entorno laboral que cada vez apuesta mas por la flexibilidad y el bienestar y poner al
empleado en el centro, el café se ha convertido en un simbolo cotidiano de coémo una em-
presa cuida, piensa y valora a su equipo. En este cambio de paradigma, las maquinas OCS
no solo proporcionan una bebida, sino gque crean espacios de socializacion y refuerzan la
cultura corporativa, integrados en la dinamica diaria. Son equipos que combinan tecnolo-
gia, disefio y personalizacion para asegurar una experiencia gue va mucho mas alla de una
simple pausa, convirtiendo el momento café en un activo estratégico para el bienestar vy

la productividad.

La tendencia apunta hacia una inte-
gracion mas flexible y adaptada a las
nuevas formas de trabajo, combinan-
do el servicio en oficina con opciones
para el teletrabajo y espacios hibridos
y, en este contexto, las maguinas OCS
se dibujan como un incentivo que

Mercado Il

ras o tiendas de conveniencia— esta
integrando cada vez mas soluciones
de café de calidad como estrategia
de fidelizacion. En estos entornos, la
estética y la calidad premium se com-
binan para crear un valor diferencial.

Ademas, los habitos de consumo es-

El concepto OCS (Office Coffee Servi-
ce) se basa en maquinas no atendidas
por el proveedor, aunque no se limita
a una simple instalacién. Se trata de
ofrecer una experiencia parecida a la
de una cafeteria, pero dentro del en-
torno laboral, accesible para todos los
empleados, en cualquier momento.

MAS QUE UNA CAFETERA: EL
ALMA DEL OFFICE COFFEE
SERVICE

El OCS ofrece un servicio completo
y personalizado segun las necesida-
des de cada empresa con un enfoque,
ademas, llave en mano, en el que el
proveedor se encarga de todo. Gene-
ralmente, incluye la provisiéon regular
de café, y maquinas de alta calidad,
atractivas para el usuario, contribu-
yendo con ello a incrementar la per-
cepcion de calidad del producto y
servicio.
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La autogestion también es un ras-
go clave de este sistema en la que
la mayoria de estas maqguinas estan
pensadas, ademas, para ser operadas
directamente por los usuarios, sin ne-
cesidad de asistencia continua. Inte-
gran tecnologia, variedad de bebidas
y aseguran una calidad constante, y
todo adaptado al entorno laboral, con
el objetivo de ofrecer una experiencia
de café que aporte valor afdadido, tan-
to a nivel funcional como emocional.

EVOLUCION Y
TRANSFORMACION DE LA
DEMANDA

La evolucion del OCS en los ultimos
afos ha sido, segun los actores del
sector, una auténtica montafa rusa.
Hasta 2019, el mercado vivia un creci-
miento constante impulsado por una
mayor exigencia en la calidad del café
en el entorno laboral. Sin embargo, la
irrupcion de la pandemia y la implan-

tacién masiva del teletrabajo supu-
sieron un golpe duro: el consumo en
oficinas cayd bruscamente.

Pero, lejos de desaparecer, el canal
se ha transformado. El modelo hibri-
do obligd a repensar los servicios:
las empresas apostaron por formatos
mas flexibles, suscripciones y solucio-
nes adaptadas a oficinas con menos
ocupacion. Algunos proveedores, in-
cluso, han empezado a ofrecer servi-
cios de café en modalidad de suscrip-
cidn o maqguinas que se pueden usar
en diferentes ubicaciones, incluso en
el hogar o en espacios de coworking.

A fecha de hoy, pues, el auge del te-
letrabajo ha supuesto un cambio es-
tructural en la demanda de maquinas
OCS. Las empresas han reinventado
la experiencia de café en la oficina
para adaptarse a la nueva realidad hi-
brida. Menos gente a diario implica el
reto de incentivar a los empleados a
volver y aprovechar al maximo cada
visita a la maquina.
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va mas alld del salario, funcionando
como herramienta para reforzar la
cultura empresarial y diferenciarse
frente a la competencia.

tan cambiando con la llegada de nue-
vas generaciones a los espacios labo-
rales. Estas generaciones tienden a
optar por bebidas personalizadas, ca-
puchinos, tés e incluso opciones con

leche vegetal o bebidas frias, lo que
OFICINAS, RETAIL Y NUEVAS obliga al sector a diversificar la oferta

GENERAC'IONES! EMPUJAN LA e incorporar mas funcionalidades en
EXPANSION DE SERVICIOS OCS sus maquinas.

Se detecta también una tendencia ha-
cia el consumo consciente: tanto los
mas jovenes como perfiles séniores
valoran hoy aspectos como el origen

Aunque las oficinas siguen siendo el
nucleo del OCS, otros sectores em-
piezan a destacar. El canal retail —in-
cluyendo supermercados, gasoline-

La personalizacion ha pasado de ser un valor afadido
a convertirse en una exigencia basica
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del grano, la certificaciéon del café, la
trazabilidad y la sostenibilidad del
servicio. Esto afiade una capa de com-
plejidad, pero también de oportunidad
para quienes sepan adaptarse.

Coffee Corner con la Rhea V/ + premium y la
Fresh Milk Machine rhMMZ2 V + de
Rheavendors Apliven

EL CAFE COMO NUEVA
VENTAJA ESTRATEGICA
EMPRESARIAL

Y es en el marco de todos estos cam-
bios que, hoy, invertir en una maqui-
na OCS ha dejado de ser solo una
cuestion de imagen y las empresas
qgue han apostado por estas solucio-
nes estdn reportando beneficios es-
tratégicos. Esto, explican, contempla
desde mejoras en la satisfaccion de
los empleados hasta un aumento del
compromiso y la fidelidad del equipo;
ahorro de tiempo; y una percepcion
generalizada mas cuidada del entor-
no de trabajo.

Desde el punto de vista operativo, re-
conocen, disponer de un buen servi-
cio de café en la propia oficina reduce
la necesidad de desplazamientos a
cafeterias externas y mejora la pro-
ductividad. El café deja de ser un con-
sumo aislado para convertirse en par-
te del flujo de la jornada, reforzando
la cohesién del equipo en un espacio
de pausa que también es conversa-
cioén, intercambio y creatividad.

¢QUE BUSCAN LAS EMPRESAS?
EXIGENCIA EN TODOS LOS
FRENTES

En paralelo a esta importancia cre-
ciente de las maquinas OCS en los
entornos laborales, las prioridades
de las empresas a la hora de selec-
cionar un equipo se han sofisticado.
Hoy no se trata solo de calidad en
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taza, sino que la maqguina debe ofre-
cer una experiencia integral. Se valo-
ran la facilidad de uso, la conectividad
(especialmente para medios de pago
digitales), el disefio, la funcionalidad y
la experiencia de usuario.

El primer impacto, eso si, suele venir
del disefio. Las oficinas actuales cui-
dan mucho la estética y, por tanto,
las maquinas deben integrarse armo-
nicamente en estos entornos, espe-
cialmente en sectores creativos o de
servicios, que cuidan cada rincén del
espacio como parte de su cultura de
empresa.

Se priorizan equipos de lineas lim-
pias, intuitivos, con pantallas tactiles
personalizables e iluminacién LED.
La sostenibilidad también empieza
a pesar en la ecuacion de esta elec-
cion, haciendo de los materiales reci-
clables, la eficiencia energética vy las
opciones de consumo responsable,
criterios decisivos al alza.

El servicio técnico, ademas, se con-
sidera esencial y una atencion defi-
ciente, igual que una maquina parada
penaliza tanto o mas que un mal café.

Coffee Corner con La Solare de Evoca
Group

LA PERSONALIZACION COMO
FACTOR DIFERENCIAL

En las maquinas OCS, ademads, como
en muchos otros segmentos de la res-
tauracion automatica, la personaliza-
cion ha pasado de ser un valor afa-
dido a convertirse en una exigencia
basica del canal. Las maguinas mas
modernas permiten configurar cada
bebida al gusto del usuario: intensi-
dad, temperatura, volumen, tipo de
leche, e incluso recetas frias como el
cold brew.

Esta capacidad de adaptar la bebida
al momento y al perfil del consumidor

convierte al OCS en una solucion con
gran aceptacién en entornos donde
conviven distintas generaciones y ha-
bitos.

Ademas, las maquinas incorporan
cada vez mas nuevas tecnologias de
vanguardia y funciones, desde siste-
mas de pago mediante app, tarjetas
contactless, interfaces personaliza-
bles por pantalla o cddigo QR, lo que
simplifica el uso y lo adapta a los nue-
vos habitos digitales.

MAS COMPETENCIA,
MAS TECNOLOGIA

Y es en esta nueva realidad, que el
sector OCS, a la vez que progresa, se
enfrenta a diversos desafios. Por un
lado, la competencia se ha multiplica-
do con nuevas empresas que entran
en el mercado con soluciones tecno-
|6gicas y agresivas en precio, mientras
gue, por otro, la rapida evolucidon en
tecnologia requiere que las empresas
del sector inviertan continuamente en
actualizar sus maquinas.

A esto se suman los cambios en el
consumo: el teletrabajo, las semanas
laborales de cuatro dias o las oficinas
compartidas hacen que el volumen de
usuarios fluctle constantemente.

Los cambios en
el consumo nos
obligan a ser
aun mas
flexibles y

a repensar

el modelo de
servicio

Sin embargo, todo apunta que el po-
tencial existe y hay fabricantes que ya
detectan oportunidades importantes
en sectores como la hosteleria, espa-
cios de coworking o retail, en los que
la conveniencia y la calidad marcan la
diferencia. El desafio estara en saber
responder con propuestas escalables,
sostenibles y con un fuerte compo-
nente experiencial.

Fuentes: Rheavendors Apliven, Evoca Iberia
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“LA CALIDAD Y
EL SERVICIO TIENEN

UN PRECIO Y

ES FUNDAMENTAL SABER
PONERLO EN VALOR”

Javier Arquerons
CEO de Arbitrade

La propuesta de valor del vending ha evolucionado notablemente en los ultimos afos.
Lejos de limitarse a la simple conveniencia, hoy el canal busca posicionarse como una
opcion moderna y estratégica. Hablamos sobre ello con Javier Arguerons Palom, CEO de
Arbitrade, empresa referente en soluciones de vending vy retail automatizado.

Si tuviera que resumir en unas pocas
frases el “nuevo ADN” del vending
moderno, équé diria?

El vending moderno se define por su
conectividad, la facilidad de pago, la
fiabilidad y su capacidad de escuchar
al consumidor. Es un canal innovador,
gue busca aportar valor percibido por
el cliente, un valor por el que el con-
sumidor estad dispuesto a pagar si se
le ofrece una experiencia adecuada y
un producto alineado con sus expec-
tativas.

éConsidera que el vending espaiiol
es, en términos generales, un ven-
ding moderno?

Si, pero todavia le falta dar un salto
mas. Estamos claramente a la van-
guardia en imagen, surtido, tecnolo-
gia vy en el desarrollo de corners de
café, donde hemos evolucionado de
forma destacable. Sin embargo, que-
da recorrido especialmente en areas
como los productos congelados, el
despliegue de micromarkets y Smart
Shops, donde otros mercados inter-
nacionales nos llevan aflos de ventaja.

éA qué desafios se enfrenta hoy el
vending al crear una propuesta de
valor innovadora?

Uno de los mayores desafios esta en
compartir los datos y resultados con
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el cliente de forma transparente, para
gue entienda el valor real que aporta-
mos como operadores. Debemos ser
capaces de explicarles las oportuni-
dades que ofrece la contratacion de
nuestros servicios. Nuestra presencia
diaria en sus instalaciones nos per-
mite ser muy competitivos, pero hay
costos que el operador no puede asu-
mir y se pierden oportunidades tanto
para el cliente como para el operador
de vending.

Por poner un ejemplo practico: los
operadores de vending estamos en
disposiciéon de ofrecer productos
frescos con caducidad diaria. Sin em-
bargo, es importante que el cliente

entienda que esto implica un coste
elevado que debe asumir. Parte de la
inversion en maquinaria, asi como la
merma generada por este tipo de pro-
ductos, debe ser cubierta por el clien-
te y no trasladada al consumidor final.
De lo contrario, se dan situaciones en
las que las ventas son muy bajas debi-
do a unos precios poco competitivos.
Esto puede dar la impresidn de que
no hay demanda, cuando en realidad
si existe, pero el problema radica en
que el precio no es el adecuado.

El cliente debe vernos como un aliado
estratégico, capaz de contribuir a la
satisfaccion de sus empleados o de
respaldar politicas saludables con he-
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chos concretos. Para que esto sea via-
ble, es imprescindible que el operador
de vending no asuma en solitario los
costes asociados, ya que no es un mo-
delo econdmicamente sostenible.

Hemos hablado del cliente, haga-
moslo ahora del consumidor, équé
papel juega el precio en su percep-
cién del valor y calidad del vending
actual?

El precio siempre ha sido un factor
clave, pero ahora lo es mas que nun-
ca. Y no como piensa el publico gene-
ral. Un precio muy bajo suele interpre-
tarse como sindnimo de mala calidad,
y reduce las probabilidades de repeti-
cién de la experiencia de compra.

Durante afos, el canal no ha repercu-
tido los aumentos de coste, lo que ha
generado un desfase importante en-
tre percepcioén de valor y realidad. En
los afios 80, por ejemplo, el precio de
un billete de autobus era similar al de
un café de vending... y también al de
una cafeteria. {Qué ocurrio? Que en
vending no se actualizaban las tarifas.

Si hoy establecemos un precio jus-
to —similar al de una cafeteria, pero
algo mas ajustado—, la percepcion
del consumidor mejora notablemen-
te. El cliente que valora la calidad esta
dispuesto a pagar por ella. Y quien no
quiera asumir ese coste mas acorde
con la realidad, siempre tendra la al-
ternativa de invertir en una maquina
propia que debera gestionar él mismo
O suU equipo para poder disfrutar de
café en la oficina. Pero sabemos que
€s0 no siempre compensa.

La calidad y el servicio tienen un pre-
cio, y es fundamental saber ponerlo
en valor.

éDiria que el vending ha dejado de
ser una solucién de conveniencia
para convertirse en un canal estraté-
gico de marca?

Seguimos siendo un canal de conve-
niencia, con un alto valor estratégico
para las marcas que apuestan por
tener presencia en él. Las que lo ha-
cen, se ven recompensadas porque
consiguen llegar al consumidor final
en espacios clave, como lugares de
trabajo o centros sanitarios, donde de
otro modo seria muy dificil. Estamos
en oficinas durante la pausa del café,
en hospitales en momentos buenos
y también en los dificiles, o en uni-
versidades en época de exdamenes.
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Esa presencia en el dia a dia ofrece
una conexion real con los consumido-
res. Somos un canal cercano y huma-
no, y eso nos da un valor diferencial
muy potente.

Estamos trabajando en una mejor
segmentacion y ofreciendo produc-
tos pensados especificamente para
cada tipo de consumidor: productos
funcionales, alimentos ricos en protei-
nas, ... Este tipo de categorias estan
siendo especialmente disruptivas y
estan ayudando a posicionar al ven-
ding como algo mds que una simple
opcién rapida.

éQué perfil de consumidor esta sien-
do mas receptivo a esta transforma-
ciéon?

Las nuevas generaciones, pero tam-
bién hay una evolucidon transversal.
Los nuevos habitos de consumo, las
jornadas laborales partidas, el teletra-
bajo, han transformado cémo, cudndo
y qué se consume. lgual que en la res-
tauraciéon se ha impuesto el menu de
un solo plato, en el vending estamos
adaptandonos también a esas nuevas
dindmicas.

La oferta de producto del canal
vending en Espaiia es amplia, inclu-
SO mas que en otros paises. éComo
influye esto en la implementaciéon y
crecimiento de nuevas propuestas
como los micromarkets?

La amplitud de surtido que ofrece el
canal vending ha permitido retrasar la
llegada de los micromarkets a Espa-
fa. Sin embargo, para que este mo-
delo se desarrolle con éxito, hay dos
factores clave: la transparencia con el
cliente y una correcta gestion de las
mermas. Si no existe un acuerdo cla-
ro sobre que el cliente asuma, total o
parcialmente, las pérdidas por cadu-
cados o robos, la implantacion de los
micromarkets serd muy complicada.

Es fundamental que el cliente se im-
pligue activamente en la reduccion de

esas mermas y se responsabilice de la
seguridad, mientras que el operador
se encarga de la gestion operativa. Si
no abordamos estos aspectos de for-
ma eficaz y con un enfoque conjunto,
el crecimiento del modelo sera limita-
do, por muy amplia y variada que sea
nuestra oferta.

Mirando al futuro, pero sin perder de
vista el presente équé no debe pasar
por alto el vending espanol si quiere
consolidarse como un canal moder-
no y competitivo?

Si queremos ser un canal moderno y
competitivo, todas las maquinas de-
berian disponer de sistema de pago
bancario. Sin embargo, en Espafa
esto aun no es viable por los costes
actuales. Estamos en la Unién Euro-
pea, y resulta dificil de entender que
Espafia tenga las tasas mas injustas
de toda Europa. Esto deberia hacer-
nos reflexionar.

El vending

es un canal
cercano

y humano,

y €so hos da un
valor diferencial
muy potente

Debemos, como sector, luchar por re-
bajarlas y equipararlas a paises como
Portugal, donde las condiciones son
mucho mas favorables.

Personalmente, considero que esta es
una de las batallas clave para el futu-
ro del canal. Si queremos ser compe-
titivos, debemos poder competir en
igualdad de condiciones. Solo asi serd
posible impulsar el crecimiento y la
modernizacion del vending en Espafia.
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“LA RESTAURACION
AUTOMATIZADA

FORMA PARTE DE LA
TRANSFORMACION Y
EVOLUCION CONSTANTE
DEL SECTOR HORECA”

Manuel Bueno
Director de HIP

El desarrollo de nuevos conceptos, la incorporacion de productos premium vy la apues-
ta por servicios mas personalizados estan demostrando la capacidad de la restauracion
automatizada para adaptarse a las nuevas demandas de los consumidores. Este enfoque
se ajusta perfectamente al objetivo de HIP, que presenta, cada afo, los ultimos concep-
tos y modelos de negocio de este sector a nivel mundial y que en su reciente edicion ha
dedicado especial atencion al vending. Manuel Bueno es el director de HIP y con él
hemos hablado sobre esta novedad vy el papel relevante del unattended en la restauracion

moderna.

La restauracién automatizada forma
parte de la transformacién y evolu-
ciéon constantes del Horeca. HIP so-
mos un evento multidisciplinar en el
que abordamos la innovacion de la
hosteleria en todos sus segmentos,
por lo que la restauracién automati-
zada o el unattended - cada vez mas
en auge en los ultimos afos - tiene
un importante protagonismo. Por eso
hemos creado Automated Foodservi-
ce Expo, un salén especifico dentro
de un evento de innovacién como
HIP, al que le unen muchisimas siner-
gias tanto por la parte de producto,
tecnologia, equipos, operadores y los
potenciales clientes que pueden con-
tratar o invertir en soluciones unat-
tended.
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La combinaciéon de digitalizaciéon vy
sostenibilidad se ha convertido en un
factor determinante en la evolucidn
de la restauracion automatizada den-
tro del sector Horeca. Por un lado, la
adopcidén de tecnologias emergentes,
como la IA, permite una gestién mas
precisa y eficiente de los recursos;
mientras que, las practicas sosteni-
bles fomentan un uso responsable de
las materias primas y la reduccién del
impacto climatico. Juntos, ambos en-
foques potencian un modelo mas in-
teligente, responsable y alineado con
las necesidades de un consumidor
cada vez mas comprometido con el
medio ambiente.

La restauracion automatizada ofrece
la oportunidad de ampliar la oferta
sin necesidad de incurrir en grandes
costes de personal o infraestructu-
ra. Para muchos establecimientos de

NO2 | Mayo 2025

hosteleria, disponer de maquinas ex-
pendedoras con productos premium,
frescos o incluso de autor resulta
atractivo para atender a los clientes en
horarios no cubiertos por el servicio
tradicional. Esta disponibilidad con-
tinua puede marcar la diferencia en
hoteles con gran afluencia o en areas
de descanso para viajeros. Asimismo,
las conocidas marcas de café que se
integran en puntos de autoservicio y
los productos sin gluten o especificos
para dietas especiales representan un
complemento perfecto para un pu-
blico con expectativas concretas. De
este modo, la restauracién automati-
zada deja de ser visto como un canal
de segunda linea y se convierte en un
aliado para mejorar la experiencia del
cliente, que encuentra variedad y ca-
lidad en cualquier momento del dia.

Estas soluciones ayudan a descon-
gestionar la operativa en momentos
de alta demanda, permitiendo a ho-
teles y restaurantes responder ra-
pidamente a las necesidades de los
clientes sin sobrecargar al personal.
Al liberar a los empleados de tareas
mas rutinarias, el establecimiento
puede centrarse en ofrecer un servi-
cio personalizado y de mayor calidad
a los huéspedes y comensales. Ade-
mas, la inteligencia artificial aplicada
a la gestidon de inventarios reduce el
riesgo de roturas de stock o de pro-
ductos en mal estado. Los sistemas
de control remoto y analisis en tiem-
po real proporcionan datos valiosos
sobre las tendencias de consumo, lo
que facilita la toma de decisiones y
la optimizacion de los recursos. Todo
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ello contribuye a una mayor eficiencia
y rentabilidad para los negocios del
canal Horeca.

Como ya hemos comentado, la digita-
lizacién nos estd ayudando a ser mas
rentables y competitivos. Ademas, los
sistemas de pago han evolucionado
mucho facilitando la venta por impul-
so vy la accesibilidad a poder comprar/
consumir el producto deseado.

En este contexto, la hiperpersona-
lizacién, impulsada por |A, se per-
fila como una tendencia clave en la
restauracion automatizada. Permite
adaptar la oferta a cada consumidor,
potenciando la propuesta de valor
y diferencial de las marcas. Este en-
foque impulsa al sector hacia plan-
teamientos mas premium, donde la
experiencia del usuario adquiere un
papel protagonista.

Paralelamente, el hecho de que el
unattended se enfoque en productos
para consumo fuera del estableci-
miento lo alinea con otra de las ten-
dencias del mercado actual: la expan-
sion del grab&go o el take away.

La clave estd en la comunicacion y en
la colaboracién constante. Antes de
instalar cualguier maquina, es impor-
tante que ambas partes definan las
necesidades del establecimiento, el
perfil de cliente y los productos mas
adecuados. Este proceso de persona-
lizaciéon permite que el punto de au-
toservicio se integre de forma natural
con la imagen y la oferta del negocio,
en lugar de ser un elemento aislado.

Por otro lado, los datos de venta y
la informacidn sobre preferencias de
los clientes deben compartirse entre
operador y establecimiento. Esto fa-
cilita la toma de decisiones basadas
en cifras reales y la optimizacion de
la propuesta para cubrir las expecta-
tivas de los usuarios. Con una buena
coordinacion, la restauracion automa-
tizada puede convertirse en un aliado
estratégico que refuerce la experien-
cia global, incremente la satisfaccion

del cliente, libere de tareas tediosas al
equipo y genere ingresos adicionales.

Mas que la integracion del vending en
el sector Horeca deberiamos hablar
de un modelo de negocio dentro del
mundo Foodservice a que también
pertenece la Horeca que ofrece mu-
chas posibilidades para atender a una
demanda con momentos de consumo
muy dispares.

Uno de los principales retos para la
restauracion automatizada es romper
con la imagen tradicional del vending
asociado a productos basicos o de
baja calidad. Para superarlo, los ope-
radores deben ofrecer propuestas di-
ferenciales con productos premium,
saludables y personalizables. Ade-
mas, el mantenimiento y la reposicion
son clave. En este sentido, la tecno-
logia de control remoto de inventario
y los sistemas de alerta temprana por
incidencias aportan soluciones que
permiten actuar con rapidez y mini-
mizar interrupciones en el servicio.

El balance ha superado las expecta-
tivas de expositores y organizacion.
Teniamos claro que HIP puede ser el
mejor marco para que el sector de la
restauracion automatizada tenga su
propio espacio y encuentro rodeados
de potenciales clientes y proveedores
de soluciones.

Hemos tenido a grandes players del
segmento como Arbitrade o Rhea-
vendors Group y los profesionales han
valorado las novedades que se han
presentado en Automated Foodservi-
ce Expo tanto en tecnologia como en
equipamiento

Este es solo un ejemplo de la evolu-
cién que estad haciendo el unattended,
el cual se ha citado en HIP 2025 para
mostrar todo su potencial. Hemos
creado un marco de futuro para im-
pulsar la competitividad de la restau-
racion automatizada, contribuyendo
a su desarrollo y modernizacién ade-
mas de generar muchas oportunida-
des de negocio.
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La restauracion en ruta ha sido
durante décadas una opcidén priorita-
ria para millones de viajeros, valorada
por su disponibilidad e inmediatez.
Su agilidad para cubrir la demanda
de personas en ruta la mantienen
vigente, y en un contexto de creciente
innovacién tecnoldgica empieza a
compartir espacio con nuevas pro-
puestas de restauracion robotizada,
gue buscan ofrecer servicios mas
rapidos, personalizados y eficientes.

En la linea de evoluciéon de los con-
ceptos de Food&Beverage, Areas —
compafia especializada en restaura-
cion en ruta— ha desarrollado SELF,
un restaurante que integra robotiza-
ciéon de ultima generacién e inteli-
gencia artificial con atencién humana
personalizada.

“SELF esta disefiado para ofrecer una
experiencia innovadora y disruptiva,
ademas de eficiente y cercana”, ex-
plica Raquel Giménez, responsable
de Marketing de Areas en Espafa.
“Situado en el Aeropuerto de Barce-
lona-El Prat, este establecimiento es
el resultado de un desarrollo integra-
mente espaniol, liderado por IJRRob6-
tica y AEV, y respaldado por una red
de partners tecnolégicos y marcas de
gran consumo”.

El sistema funciona a través de un bra-
z0 robotico con garra y cinco dedos
tactiles que, junto con tecnologia de
inteligencia y vision artificial, prepa-
ra y entrega los pedidos con rapidez
y precision. El cliente selecciona sus
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RESTAURACION
ROBOTIZADA Y
AUTONOMA

La innovacion tecnoldgica ha revolucionado el sector de la
restauracion, y una de sus manifestaciones mas avanzadas
es SELF, el primer restaurante robotizado con inteligen-
cia artificial en funcionamiento dentro de un aeropuerto a
nivel mundial. Ubicado en la Terminal 1 del Aeropuerto
Josep Tarradellas Barcelona-El Prat, SELF destaca por su
rapidez, su caracter innovador vy la eficiencia de su servicio.

productos a través de los Smart Kiosk,
realiza el pago y recibe un cédigo QR
para recoger su pedido cuando esté
listo. SELF puede gestionar hasta seis
pedidos de forma simultanea, y siem-
pre cuenta con personal disponible
para asistir al cliente.

La oferta gastrondmica de SELF se
centra en los productos mas deman-
dados en entornos aeroportuarios,
explica Giménez e incluye desde bo-
cadillos premium, ensaladas, bolleria,
pokes y zumos hasta cafés y pos-
tres, ademads de recetas exclusivas de
Areas.

Uno de los pilares fundamentales de
esta nueva propuesta de restauracion
es su sistema de inteligencia artificial,
gue aprende y optimiza procesos con
cada interaccion. “La automatizacion,
y en este caso SELF, nos permite es-
tandarizar tareas repetitivas y de me-
nor valor —como coger una bandeja
o colocar un bocadillo— para que
nuestro equipo humano pueda cen-
trarse en funciones mas estratégicas
y creativas. La |IA de SELF integra
sistemas de aprendizaje profundo en
tiempo real y un procesador de alto
rendimiento, que le permite tomar de-
cisiones optimizadas segun el contex-
to, lo que mejora significativamente la
eficiencia operativa de cada servicio”,
sefala Giménez.

La visién artificial también desempe-
fa un papel esencial en la operacion.
Gracias a su capacidad para inter-
pretar formas, textos y cddigos, y los
sensores tactiles de la garra la ma-
nipulacion precisa de los productos
gueda asegurada. Ademas, incorpora
un sistema de interpretacion de len-
guaje natural en cinco idiomas, mejo-
rando la accesibilidad y la interaccién
con los viajeros internacionales.

“En Areas hemos trabajado durante
mas de un afo en el testeo del siste-
ma para asegurar su fiabilidad y se-
guridad, especialmente en un entor-
no tan exigente como el aeropuerto.
SELF cumple con los mas altos estan-
dares de seguridad y aplica rigurosos
protocolos de control alimentario,
con un equipo que supervisa a dia-
rio el estado y la calidad de los pro-
ductos”, apunta la Responsable de
Marketing de Areas en Espafa, quien,
ademas, afade, “creemos firmemente
gue la tecnologia debe estar al servi-
cio de las personas, y por ello esta in-
tegracién permite optimizar procesos
mientras se eleva la experiencia tanto
del cliente como del propio emplea-
do, liberado de tareas repetitivas para
enfocarse en labores de mayor valor
afadido. Ademas, a largo plazo, con-
fiamos en que la automatizacién po-
dra contribuir a la reduccion de costes
operativos al minimizar errores, opti-
mizar el uso de recursos y permitir
una mayor productividad”, concluye
Giménez.
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Vending Café

Vending Café Il

EL CAFE PREMIUM EN VENDING:

DE EXPECTATIVA
A OPCION REAL

Por Adria Riera,

Director Comercial de Cafés Tupinamba

La evolucion del consumo de café ha traspasado las fronteras del canal Horeca y esta
transformando también el vending. En un sector donde la calidad ha sido tradicionalmente
cuestionada, el café premium comienza a ganar terreno, asegurando la combinacion de
cafés de calidad y la automatizacion, incluso, en muchos casos, bebidas mucho mejores
de las que se pueden consumir en otros canales.

Segun el Il Observatorio Mediterra-
neo del Vending, el café premium re-
presentd en 2024 el 28% del total de
café consumido en maqguinas automa-
ticas. Esta cifra refleja una tendencia
clara: el consumidor actual estd mas
informado, valora el origen del café, y
muestra una creciente preferencia por
variedades como el 100% ardbica.

Hoy, los usuarios no solo buscan una
bebida estimulante, sino una expe-
riencia sensorial satisfactoria. La cu-
riosidad por el origen, el perfil de sa-
bor y la calidad del grano ha calado
en la cultura del café, empujando a
los operadores a replantear su ofer-
ta. El aumento del precio del café ha
tenido un efecto inesperado pero po-
sitivo: muchos operadores han visto
una oportunidad para diferenciarse
apostando por cafés de mayor cali-
dad que justifican mejor su valor ante
el consumidor y los diferencia de su
competencia.

EL CONSUMIDOR EXIGE
CALIDAD

El interés por el café premium no es
exclusivo de un nicho de mercado. En
el ultimo afo, se ha observado una ten-
dencia generalizada en todos los seg-
mentos del vending, desde pequefas
empresas hasta grandes operadores.
Y es que esta demanda no parece res-
ponder solo a modas pasajeras, sino a
un cambio de habitos de consumo que
se plantea mas profundo y duradero.
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Ante esta realidad, los tostadores jue-
gan un papel clave, ofreciendo una
gama de cafés adaptados a distintos
perfiles de consumo y colaborando
estrechamente con los operadores
para asegurar una oferta atractiva.

Esta colaboracidon no se limita a la
seleccion del grano. También implica
formacion a los equipos comerciales.
gue deben conocer las caracteristicas
de cada café, su procedencia y lo que
lo distingue de las opciones conven-
cionales y entender las necesidades
del mercado. Esta transmision de
conocimiento es imprescindible para
sostener la calidad a lo largo de toda
la cadena de valor.

TECNOLOGIA, FORMACION Y
EXPERIENCIA DEL CLIENTE

Uno de los grandes retos del vending
es lograr que el consumidor perciba la
calidad del café desde el primer sor-
bo. Para ello, no basta con utilizar un
buen grano. Es imprescindible que las
maquinas estén correctamente confi-
guradas y que los operadores conoz-
can los estdndares necesarios para
preparar un producto excelente.

La tecnologia actual ya permite una
gran personalizacion, ofreciendo mul-
tiples recetas y ajustes que mejoran
la experiencia. De hecho, en muchos
casos, la automatizacion consigue re-
sultados mas consistentes que otros
canales. Esta capacidad de adapta-

cion ha facilitado la integracion del
café premium en el vending sin com-
prometer ni su calidad ni la eficiencia
operativa.

A ello se suman nuevos formatos
como los coffee corners, espacios di-
seflados para mejorar la experiencia
del usuario y reforzar la imagen de
marca. Estos puntos no solo ofrecen
una pausa de calidad, sino que tam-
bién ayudan a trasladar al consumidor
los valores del producto: origen, cali-
dad y cuidado en la elaboracién.

Ademas, existen estrategias eficaces
para educar al cliente. Por ejemplo,
permitir elegir entre dos cafés de dis-
tinta calidad facilita la comparacion
y eleva la percepcion del valor. Este
tipo de iniciativas ayudan a justificar
el precio y a consolidar la rentabilidad
del producto premium en el vending.

EL FUTURO ES HOY

El consumo de café premium ya es
una realidad transversal en distintos
canales. En otros entornos, el consu-
midor recibe informacion a través del
barista o el packaging. El reto para el
vending es lograr que esa narrativa
también se comunique eficazmente a
través de la maquina. Porque hoy, el
café de calidad no es una expectativa,
es una opciodn real y demandada.
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CAFE SOLUBLE DE
ESPECIALIDAD

Enric Garcia

Calidad, experiencia y una nueva revolucion para el
vending

Propietario de Quality Blends

La transformacion del sector del café no se detiene, y ahora le ha llegado el turno al café
soluble. En un momento donde los consumidores priorizan la calidad, la trazabilidad y las
experiencias auténticas, las maquinas de vending comienzan a adaptarse a esta exigencia.
El cambio no es solo tecnoldgico, sino también cultural, y plantea retos, oportunidades y
una invitacion a repensar como, donde y qué tipo de café queremos disfrutar cada dia.

Enric Garcia hace 36 afos que tra-
baja en el sector del café, los ultimos
13 como propietario del tostador de
la empresa tostadora Quality Blends.
Apasionado por este producto, pero
sobre todo inquieto por todo lo rela-
cionado con el café y la innovacién en
este dmbito, ha sido uno de los pio-
neros en introducir cafés de especiali-
dad solubles en el ambito del vending
en nuestro pais.

Estos cafés, con caracteristicas uni-
cas en sabor, origen y métodos de
elaboracién, estan contribuyendo a
cambiar la forma en que los consu-
midores perciben y disfrutan el café
fuera del hogar. Esta demanda de
experiencias mas auténticas y de ma-
yor calidad ha llegado también a las
maquinas expendedoras, abriendo la
puerta a nuevas oportunidades para
el sector.

Empecemos por lo mas basico...
ées posible garantizar una experien-
cia de café de alta calidad en maqui-
nas expendedoras utilizando café
soluble?

Si, claro que si. Solo es necesaria la
voluntad del responsable o del ope-
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rador que gestiona el abastecimiento
de la maquina para asegurarlo.

De acuerdo. Imaginemos, pues, que
apostamos por estos cafés, écomo
conseguimos ahora equilibrar Ila
conveniencia del café soluble con la
demanda de experiencias mas arte-
sanales y personalizadas propias del
café de especialidad?

Pues vuelve a ser una cuestion de vo-
luntad. Seguramente todavia son mu-
chos los que desconocen la existencia
de cafés solubles de especialidad y el
precio, ademas, sigue siendo, en mu-
chos casos, una barrera a la calidad.

éCOomo esta resultando la tarea de
introducir estos cafés solubles de
especialidad en el sector del
vending? ¢Era algo previsible?

Nos gastamos mucho dinero en tele-
fonia, ropa, comer, etc., y no tenemos
en cuenta que el sabor del dia a dia, el
de después de un almuerzo, de nues-
tra pausa, de nuestro tiempo de so-
ciabilizacién es el del café. Que menos
que sea bueno, éno?

Sin embargo, la mayoria de las em-
presas todavia priorizan los costes
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a la experiencia de servir una buena
taza de café. El momento de tomarse
un café es corto vy, a veces, a lo largo
del dia, unico. Asi pues, ipor qué no
nos planteamos servir un café soluble
de calidad, pareciendo en muchos ca-
sos al café de filtro que tanto gusta,
en lugar de vender un café de baja
calidad? El reto es entender que la
experiencia de tomar un café de es-
pecialidad, elaborado en una maqui-
na de vending y con un coste solo de
0,20 céntimos (como término medio)
sobre los precios actuales, no tienen
que ser un obstaculo.

En relacién con el precio, ése puede
o debe mantener, o subirlo es una
cuestion diferencial basica que iden-
tifica y agrega valor al café de espe-
cialidad?

Evidentemente el precio tiene que ser
otro, pero lo que realmente tenemos
que plantearnos es si es sostenible
que el vending siga cobrando el café
a precios de practicamente hace 20
afos. iNo es posible!
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Y ahora la pregunta del millén,
écomo esta respondiendo el sector
del vending a las nuevas posibilida-
des que le ofrece el café soluble de
especialidad? équé tendencias ob-
serva en la demanda de este tipo de
cafés?

Como decia, lamentablemente mu-
chas veces el propio sector desco-
noce qué calidades puede encontrar
en el mercado y los proveedores no
lo ofrecen porque la demanda esta
muchas veces supeditada al precio.
Quizas, ahora, eso si, se estad incidien-
do mas en cafés en grano naturales
y de calidad (arabicas) y no tanto en
cafés mds amargos o sin trazabilidad.
El precio del café verde se ha equipa-
rado mucho entre ambas variedades
y la tendencia es a consumir mas cali-
dad, aunque la oferta en este sentido
todavia esta lejos de la que idealmen-
te deberia ser.

éQué elementos identifica como el
motor de las tendencias que apun-
ta y que podria aprovechar el café
soluble de especialidad para posi-
cionarse?

La informacién, las redes sociales y
la globalizacién en general han per-
mitido que el consumidor conozca
mejor la variedad y calidad de los
cafés. Cada vez mas personas estan
dejando de consumir café encapsula-
do de baja calidad en casa y apuestan
por opciones mejores. Esta tendencia
también estd empujando al café solu-
ble a evolucionar en la misma direc-
cion. Si la demanda de calidad sigue
creciendo, el mensaje es claro: nues-
tras maquinas de vending deben ofre-
cer lo que el consumidor valora y esta
buscando.

éCémo influye la procedencia y el
tipo de grano en la calidad diferen-
ciada del café de especialidad?

Hoy en dia, al 100%. Hay que conse-
guir que el sector sea critico y permi-
ta eliminar la etiqueta de que el café
soluble de las maquinas de vending
es malo.

Si el café es de
calidad, el

resultado en la
taza es mucho

mejor, sin duda.

Vending Café Il

Recientemente, hemos confirmado
como hay consumidores que prefie-
ren llevar al trabajo el café que com-
pran en tiendas especializadas o a su
tostador de confianza (tostadores de
cafés especiales muy emergentes en
todo el mundo), “antes de tomar un
café de baja calidad de la maquina de
vending”.

Esto debemos y podemos revertirlo.
Si la demanda se enfoca a comprar
mas calidad, como los cafés ardbicas
especiales y se hace una buena difu-
sion, el consumo y margen serdn muy
mejorables. Al fin y al cabo, si un café
es bueno, tomamos mas y, ademas,
estamos dispuestos a pagar mas por
cada taza.

¢Qué innovaciones tecnolégicas han
contribuido a destacar, ain mas, la
calidad de los cafés solubles de es-
pecialidad en la preparacién ven-
ding?

Varias. Desde el control del agua con
mejores sistemas de filtrado al propio
auto mantenimiento que ofrecen mu-
chas maquinas de manera autdonoma
y sobre todo, también, la regulacion
de cada receta y todas sus variables
como la temperatura, la cantidad de
producto, los grupos,...

En el canal horeca y de alimentacién
el café soluble de especialidad no ha
tenido, por el momento, un gran im-
pacto. éPodria el vending, pues, ser
el canal mas adecuado para la intro-
duccién y popularizacién de estos
cafés?

Muchas veces, los mercados y las
oportunidades nacen, precisamen-
te, de atreverse a tomar decisiones
mas arriesgadas que la competencia.
Quienes llevamos afios en el mun-
do del café recordamos cuando las
capsulas eran una apuesta valiente,
habiendo visto, con el tiempo, como
todos se han subido al carro. Hoy en
dia, estamos envasando cafés de es-
pecialidad en esas mismas capsulas,
y tenemos clientes fieles que ya no
quieren volver a esos cafés amargos
y requemados que ni con azucar re-
sultan bebibles. Por eso, si el café so-
luble evoluciona hacia tazas de mayor
calidad, aromaticas, afrutadas, dulces
y, sobre todo, agradables —muy por
encima de lo que se ofrece ahora—,
no hay duda de que su éxito estd ga-
rantizado.
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Vending saludable

LOS JOVENES IMPULSAN LA
ALIMENTACION SOSTENIBLE.
¢QUE LES GUSTA COMER Y BEBER?

La Generacion Z “in love” con la comida saludable y su enfoque en el bienestar v la sosteni-
bilidad estad abriendo las puertas a una nueva oferta de vending adaptada a sus demandas
especificas y que abarca desde las bebidas mas tradicionales como el café hasta propues-
tas de alimentacion mas elaboradoras.

Los joévenes se han convertido en el
motor de busqueda de la sostenibili-
dad en el sector de la alimentacién,
Esta es una de las principales del in-
forme sobre habitos de los consumi-
dores y principales preocupaciones,
elaborado por la Guia Repsol en cola-
boracién con el Ministerio de Agricul-
tura, Pesca y Alimentacion (MAPA),
y del que se desprenden datos como
que el 60 % de las exploraciones en
internet sobre alimentacién y sosteni-
bilidad estdn hechas por ciudadanos
menores de 35 afos, de los que mas
del 55 % son mujeres.

En este contexto, las redes sociales
se han convertido en el canal por ex-
celencia de difusion de tendencias
relacionadas con la alimentacion y un
estilo de vida saludable entre la Ge-
neracién Z. Plataformas como TikTok
e Instagram se han convertido en es-
caparates donde los jovenes descu-
bren y comparten sus compras y el
tipo de alimentacién y bebidas que
consumen. Y es esta exposicién cons-
tante a contenido innovador lo que,
segun los expertos, estd fomentan-
do una cultura de experimentacion
y personalizacion en el consumo, no
vista hasta hoy.

La comunicacion mas efectiva con es-
tos consumidores se ha demostrado
gue es la comunicacién directa, en la
que la presentacién de los produc-
tos sea transparente y coherente con
los valores que defienden. Prefieren
mensajes claros y sinceros, evitando
el lenguaje publicitario tradicional en
favor de narrativas que reflejen com-
promiso real con la sostenibilidad, la
calidad y la ética. Ademas, las redes
sociales y el contenido generado por
los usuarios juegan un papel clave en
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su decisidon de compra, ya que confian
mas en recomendaciones de perso-
nas afines que en campafnas corpora-
tivas convencionales.

SOSTENIBILIDAD Y
RESPONSABILIDAD SOCIAL

La conciencia ambiental es un factor
determinante en las decisiones de
consumo de la Generacion Z. Esta
cohorte muestra una preferencia mar-
cada por productos que reflejen prac-
ticas éticas y saludables. Seleccionan
marcas que promuevan el comercio
justo, productos de proximidad y pro-
ductos “alternativos” como, por ejem-
plo, la leche de avena, que se han con-
vertido en un simbolo de distincién y
estilo de vida para esta generacion.

Estos nuevos consumidores, ademas,
prefieren marcas que adopten practi-
cas sostenibles y se comprometan a
minimizar su huella ambiental, desde
el origen hasta el servicio de vending,
en nuestro caso.

EL CASO DEL CAFE

El café es un producto estrella en el
vending - 50% de los servicios de las
maquinas expendedoras de nuestro
pais - y una de las bebidas que mejor
ejemplifica las nuevas preferencias de
los consumidores joévenes actuales.

A diferencia de los Baby Boomers
(1958-1975), quienes consumen entre
dos y tres tazas de café diarias, la Ge-
neracion Z (1997-2012) promedia en-
tre una y dos tazas al dia. Este consu-
mo mas moderado se debe, en parte,

a una relacién menos ritualista con el
café. Para ellos, el café no es solo una
fuente de energia, sino que lo recono-
cen como una alternativa saludable a
los refrescos y una experiencia social
y sensorial a la que exigen calidad y
variedad en todos los canales de con-
sumo en los que tiene presencia este
producto, incluido el vending.

DESAFIOS Y OPORTUNIDADES
PARA LA INDUSTRIA DEL
VENDING

La transformacion en los habitos de
consumo de la Generacion Z presenta
tanto desafios como oportunidades
para la industria del café. Por un lado,
las empresas deberan invertir y adap-
tarse a las demandas de sostenibili-
dad, transparencia y personalizacién.
Pero por otro, teniendo en cuenta
gue esta generacion esta dispuesta a
invertir en productos que consideren
alineados con sus valores, se amplia
para la industria el terreno a la inno-
vacion y propuestas de mayor valor
econdmico y diferencial.

La clave para las marcas, afirman los
expertos, reside en comprender bien
las motivaciones de estos jovenes
consumidores y ofrecer productos y
experiencias gue no solo satisfagan
sus gustos, sino que también reflejen
sus principios y aspiraciones. Con ello,
aseguran, no solo se capta su aten-
ciéon, sino que también se fomenta
una lealtad duradera en un mercado
en el que el vending esta dejando de
ser una solucién de conveniencia para
convertirse en un canal de restaura-
cién automatica rapida y de calidad
con mucho que aportar.
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Vending a la carta

Vending a la Carta HE

“EL FACTOR HUMANO

Y LA AUTOMATIZACION

NO SON SUSTITUTIVOS,
AUNQUE LA AUTOMATIZA-
CION MEJORA EL SERVICIO”

José Manuel Dominguez Jiménez
Director de Abades Hoteles

La industria hotelera de alta gama esta incorporando soluciones de vending para optimi-
zar la experiencia del cliente y modernizar sus servicios. Estos establecimientos de lujo
emplean la venta automatizada de forma estratégica, complementando la atencién perso-
nalizada con la comodidad de un servicio disponible en todo momento.

éComo definiria la filosofia de su
hotel en cuanto al cuidado de la
experiencia del cliente se refiere?

Forma parte de nuestro “slogan”
“Queremos que vuelvas”. La expe-
riencia del cliente es la base sobre la
gue se sustenta nuestra filosofia.

En los ultimos ainos, hemos visto un
auge del autoservicio en hoteles.
éCuales cree que son las claves de
esta tendencia?

La clave estd en la busqueda constante
de mejora de la experiencia del cliente.

éComo han integrado ustedes esta
oferta en su establecimiento?

De una manera muy natural, articulos
de consumo a disposicion del cliente
las 24h.

éCual ha sido el mayor reto al intro-
ducir automatizacién en el servicio?

A nivel operativo ha sido muy facil,
elegir el tipo de articulos, conocer
los hdbitos de consumos de nuestros
clientes y adaptar la oferta a ambos.
El mayor reto quiza haya sido asumir
gue siendo restauradores, pueda con-
vivir esta automatizaciéon mas como
una ampliacién del abanico de opcio-
nes que como un sustituto de nuestra
gastronomia
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éCOmo esta construyendo esta nueva
oferta a la experiencia de cliente?

Siempre ha sido bienvenida por el
cliente y los comentarios haciendo
referencia a ello en nuestros perfiles
sociales asi lo indican

éQué tipo de tecnologias de autoser-
vicio han incorporado?

Maquinas de vending de bebidas y
snacks ubicadas en los halls de as-
censores, vending de bebidas y de
snacks.

Muchos viajeros valoran la eficien-
cia, pero también el trato humano.
éCémo equilibran la automatizacion
con este tipo de servicio?

El factor humano sigue predominan-
do y acompafnando a la automatiza-
cién, no son sustitutivos. La automati-
zacién, mejora el servicio.

éUtilizan datos o IA para adaptar su
oferta de productos o servicios en
zonas de vending?

Estamos en pleno proceso de mejora
en la obtencién de datos de nuestros
clientes con la clara idea de permitir-
nos adaptar ofertas y servicios a dife-
rentes perfiles de clientes, enfocados
a la personalizacién de la experiencia.

éCoémo garantizan la calidad y fres-
cura de los alimentos o bebidas ofre-
cidos en sus maquinas de vending?

Contamos con un procedimiento ope-
rativo definido por nuestro departa-
mento de Calidad, que incluye desde
auditorias diarias de reposicion a la
trazabilidad del producto desde su
fecha de elaboracion hasta el control
de la fecha maxima de consumo.

éHan incorporado herramientas de
autoservicio para asistentes?

Estamos finalizando las pruebas
desde nuestro PMS para integrar el
check-in online en todas las reservas,
independientemente del segmento
de cliente. El objetivo es automatizar
tareas repetitivas y que el personal
pueda dedicar mas tiempo a mejorar
la experiencia del cliente.

éCémo evolucionara la experiencia
del huésped en un futuro?

Hacia una personalizacion basada en
los gustos de cada cliente y una ofer-
ta de servicios mas automatizada,
aungue en nuestro caso sin olvidar-
nos de la calidad y calidez humana
gue es perfectamente integrable con
el desarrollo tecnoldgico.
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Calidad

LECHE EN
VENDING

Formulas mejoradas vy

tecnologia abren paso a
una nueva generacion de

bebidas calientes

En el sector de la alimentacion fuera del hogar, ya sea venta automatizada o no, la cali-
dad de los productos es un valor diferencial muy importante en el objetivo de ofrecer una
buena experiencia de consumo a nuestros clientes vy, en el vending, por ejemplo, donde las
bebidas calientes ocupan un lugar destacado en la demanda, la leche representa un claro
ejemplo de ello. Gracias a su evolucién en aspectos como calidad, variedad y adaptabi-
lidad, este ingrediente estd contribuyendo a elevar el estdndar de lo que el consumidor
espera de un batido o una bebida caliente servida en una maqguina expendedora.

En las elaboraciones de bebidas con
café y con cacao la leche no es sim-
plemente un ingrediente mas, sino un
componente que puede mejorar o
arruinar la preparacion final. La leche
es basica en elaboraciones como los
batidos, los cappuccinos, los lattes o
el café con leche, “la bebida mas so-
licitada en maquinas vending, repre-
sentando en muchos casos mas del
50% de las consumiciones en maqui-
nas de bebidas calientes”, explica Ma-
ria Martinez de la Casa, responsable
de Calidad de Lagtia.

La popularidad de esta preparacion
de leche y café y, también, de otras
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como los batidos ha impulsado un de-
sarrollo constante de las caracteristi-
cas de las leches dirigidas a satisfacer
las necesidades de las maquinas de
bebidas calientes, las cuales, dadas
sus particularidades, requieren leches
capaces de ofrecer una excelente
solubilidad. “Es importante, ademas,
gue la leche presente buena estabili-
dad, sabor equilibrado y una textura
cremosa al prepararse, ademdas de
una buena granulometria y humedad
controlada. Evidentemente, también,
debe ser microbioldgicamente segu-
ra” apunta de Martinez de la Casa.

LECHE GRANULADA, LA MAS
CONSUMIDA

Y son precisamente estos requisitos a
los que la experta en calidad de Lag-
tia atribuye la popularidad de la leche
granulada en polvo en el sector ven-
ding. “La leche granulada en polvo es
actualmente la opcién mas utilizada
en vending por su equilibrio entre ca-
lidad, durabilidad y facilidad logistica.
Este tipo de leche tiene un excelente
comportamiento en maquina, buena
espuma, sabor equilibrado y alta esta-
bilidad. Lo ideal es utilizarlas en luga-
res con alta rotacion, sin refrigeracion
o donde se requiere un producto que
funcione bien con diversos tipos de
bebida”, explica.

Esta versatilidad de la leche granula-
da actual es fruto de un importante
trabajo de investigaciéon y desarrollo
de los fabricantes que han logrado
dar forma a una nueva generacion
de productos lacteos en polvo mas
seguros y con un sabor mucho mas
atractivo.

“La leche granulada ofrece una gran
ventaja a nivel de almacenamiento y
conservacion ya gue no requiere re-
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frigeracion y tiene una larga vida util.
Ademas, los nuevos formatos vienen
en envases herméticos que evitan la
humedad y contaminaciones. Tam-
bién se estan implementado sistemas
de dosificacion mas precisos que re-
ducen el desperdicio y mantienen la
higiene del sistema de la maquina de
vending”, apunta, Martinez de la Casa.

Al mismo tiempo, las maquinas ex-
pendedoras mds modernas permiten
ajustar parametros como la cantidad
de leche, la temperatura y el tiempo
de mezcla, lo que optimiza la textura
y el sabor de cada bebida. De igual
modo, algunas maqguinas incorporan
sistemas de espumado que consiguen
una crema mas densa y homogénea,
mejorando notablemente la calidad
final del producto servido.

DE LA MANO CON EL CAFE

En el caso de las maquinas OCS, la
oferta, incluso, suele ser superior,
pues las exigencias del consumidor
son, también, mas altas. De hecho, la
evolucion de la calidad de la leche en
este segmento concreto del vending
ha ido parejo al del café, permitiendo
a los consumidores disfrutar de pre-
paraciones asimilables a las de cafe-
terias especializadas. Esta mejora ha
abierto la puerta a nuevas propuestas
como las capsulas con leche, que, tal
como sefala la responsable de Cali-
dad de Lagtia, Maria Martinez de la
Casa, estdan comenzando a ganar pre-
sencia en este mercado al ofrecer una
“experiencia mas premium”.

EXIGENCIAS SALUDABLES

La demanda de productos mas salu-
dables y sostenibles también se ha
hecho sentir, también, con fuerza en
la oferta de bebidas con leche en el
sector vending. Esto se ha traducido
en “féormulas sin azucares afhadidos,
sin lactosa y con certificaciones de
origen sostenible como la certifica-
cion BIO y Fairtrade”, detalla Martinez
de la Casa quien, ademas, aflade que
a ello debemos sumar una apuesta
por envases reciclables y una reduc-
cién del uso de aditivos, evidenciando
un compromiso por parte de los fabri-
cantes con la innovacioén responsable.
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Las preferencias del consumidor mas
alld de estas exigencias también es-
tan evolucionando, dando pie a un
aumento en la variedad de bebidas
con leche disponibles en las maqui-
nas de bebidas calientes. Ademas
del tradicional café con leche, cada
vez son mas populares preparaciones
como los cappuccinos, lattes y bebi-
das con sabores. También ha crecido
la demanda de opciones sin lactosa,
reducidas en azucar y con leches ve-
getales.

No menos importante en esta evo-
lucion de la oferta es, también, la
influencia de las preferencias y con-
dicionantes regionales en la selec-
cion del tipo de leche por parte del
operador. “La zona geografica es el
factor que mas influye, ya que esto
tiene incidencia directa en aspectos
clave como la climatologia (mayor o
menor humedad, temperaturas mas
altas o mas bajas,...) y en la calidad
del agua utilizada por las maquinas,
especialmente en lo que respecta a
su contenido de cal. Estas diferencias
han llevado al desarrollo de distintas
granulometrias en la leche en polvo,
permitiendo asi adaptar el producto
a las necesidades especificas de cada
regién y optimizar su rendimiento en
las maquinas de vending”, explica la
responsable de Calidad de Lagtia.

Calidad R

ingredientes funcionales como pro-
teinas o vitaminas”, anticipa Martinez
de la Casa. También se continuara
mejorando la tecnologia de las ma-
guinas para conseguir bebidas con
una textura mas cremosa y persona-
lizable, mientras que la sostenibilidad,
concluye esta experta, seguira siendo
un eje central, cada vez con un mayor
enfoque puesto “tanto en la féormula
como en los envases”.

La leche para
vending debe
ofrecer una
solubilidad
excelente,
buena
estabilidad y
una textura
cremosa al
prepararse

Esta claro que la leche ha sabido
acompanar la evolucion de la calidad
en vending y la apuesta decidida de
los fabricantes por seguir innovando

MAS CALIDAD, MAS OFERTA Y
MAS INNOVACION

Y si todas las innovaciones apuntadas
han contribuido al incremento de ca-
lidad de la leche utilizada en el sector
vending, de cara al futuro, el panora-
ma promete ser aun mas interesante.
“Veremos mas leche sin lactosa, con
menos azucar o incluso versiones con

abre la puerta a una oferta mas diver-
sa, adaptada a los nuevos estilos de
vida y capaz de ofrecer al consumidor
experiencias de consumo mas saluda-
bles, responsables y a la altura de sus
expectativas.
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Formacion

FORMACION

CONTINUA,

UNA NECESIDAD
CONVERTIDA EN
OPORTUNIDAD

Por Silvia Mird,

Directora del Area de Trabajo de PIMEC

imec
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La formacion continua ha demostrado ser una inversion clave tanto para las empresas
como para los empleados. Establecer un plan de desarrollo profesional adaptado a las
necesidades competenciales de cada persona trabajadora, contribuye a un mayor nivel de
satisfaccion, al mismo tiempo que se favorece la adaptacion a los cambios estratégicos
de manera eficiente vy, por lo tanto, a la mejora de la competitividad y la sostenibilidad de

cualguier negocio.

En la ultima década, la oferta y de-
manda de formacién continua en
Cataluia ha experimentado una evo-
lucién significativa impulsada por las
nuevas exigencias del mercado la-
boral y por la doble transicion verde
y digital. En este escenario, la capa-
citacion técnica y especializada que
permite obtener competencias direc-
tamente aplicables en el puesto de
trabajo es determinante, al igual que
capacitarse en determinadas com-
petencias transversales que pueden
marcar la diferencia entre conseguir o
no un empleo.

Los datos de evolucién del empleo
en los ultimos afnos demuestran que
la formacion es un elemento crucial
y determinante de la empleabilidad
de las personas. Los resultados de la
reciente Encuesta de Poblacion Acti-
va (EPA) lo demuestran y arrojan una
diferencia de mas de 20 puntos por-
centuales en la situacién de empleo
y desempleo entre las personas con
formacion profesionalizadora respec-
to a las que no disponen de ella, lo
gue evidencia, ademas, la voluntad
creciente de profesionalizar todo tipo
de negocios.
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FORMACION CONTINUA Y
RETENCION DE TALENTO

La orientaciéon y la actualizaciéon de
competencias son para las personas
un instrumento para progresar pro-
fesionalmente de manera proactiva.
Ademas, tienen un impacto directo y
positivo en la retencidn de talento vy
en la disminucion de la rotacion labo-
ral dentro de las empresas, especial-
mente en las pymes catalanas.

Para garantizar la relevancia y efi-
cacia de los programas en sectores
especificos, como el vending, la espe-
cializacion en formacion continua es
esencial. Cada sector tiene sus pro-
pias caracteristicas, desafios y parti-
cularidades, por lo que la formacion
debe ser personalizada y alineada
con las demandas concretas.

ESPECIALIZACION: EL CASO
DEL SECTOR VENDING

En el caso del vending, un sector que
involucra procesos diversos como la
gestion de maquinaria, la atencidn al
cliente, la logistica y la tecnologia, la
formacion debe ser especialmente

practica y orientada a resolver las ne-
cesidades del dia a dia en este dmbi-
to. Esto incluye formacién en compe-
tencias técnicas como mantenimiento
y reparacion, gestion de inventarios,
optimizacidn de rutas, tecnologias
emergentes y soluciones digitales de
gestidon remota, asi como orientacion
y servicio al cliente, promocién de
ventas, adaptacion al cambio y ges-
tion del tiempo.

Para todo ello, la Asociacién Catalana
de Vending tiene un papel fundamen-
tal, a través de su conocimiento de
las necesidades y desafios del sector
participando en el disefo de activida-
des formativas y programas a medida
gue cubren las competencias mas de-
mandadas, asegurando que la capaci-
tacion profesional esté alineada con
las realidades y retos del sector.

Esto permite que los contenidos for-
mativos sean relevantes y que las
personas adqguieran competencias
directamente aplicables en su puesto
de trabajo, lo que mejora la calidad y
efectividad de la formaciéon. También
facilita la creacién de programas y
planes formativos mas personaliza-
dos, adaptados a las caracteristicas
particulares de las pymes del sector.
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PIMECFORMACIO Y
ACV

Actualmente, PIMEC es la orga-
nizacion empresarial mas repre-
sentativa de Catalufa, con mas
de 146.000 asociados y 325 aso-
ciaciones sectoriales adheridas,
entre ellas la Asociacion Catala-
na de Vending que, a través del
servicio PIMECformacio, ofrece
a sus socios un amplio catalo-
go de cursos gratuitos y forma-
cion subvencionada en multiples
areas de interés para la actividad
empresarial.

COMPETENCIAS MAS
DEMANDADAS EN LAS
OFERTAS DE EMPLEO

En un contexto cada vez mas dinami-
co, los datos reflejan claramente que
las competencias blandas y trans-
versales serdn determinantes para el
acceso, el mantenimiento y la efecti-
vidad en un puesto de trabajo. Y es
que, si bien las competencias técni-
cas son esenciales para desempefar
funciones especificas, las habilidades
transversales, altamente transferibles
a todos los niveles y roles, son fun-
damentales para maximizar el rendi-
miento individual y colectivo dentro
de la organizacion y mejorar el fun-
cionamiento global de la empresa.

Segun los datos del Barometro de
las competencias y ocupaciones de
Catalufa (desarrollado por la UOC
y PIMEC), 7 de cada 10 vacantes de
empleo solicitan algun tipo de com-
petencia blanda, alcanzando esta de-
manda el 72,5%, en el ultimo afo.

Esta tendencia al alza en la deman-
da de las competencias blandas ha
sido influenciada por un aumento de
la demanda de competencias de au-
togestion, asi como de competencias
sociales y de comunicacion.

Formacion Il

ADAPTACION AL CAMBIO

En estos momentos, la adaptacion al
cambio se sita como la competencia
blanda mas solicitada en Catalufa. El
50% de las vacantes la demandan y
estd muy presente en un alto numero
de sectores y ocupaciones, lo que in-
dica que esta competencia se ha con-
vertido en primordial para las empre-
sas catalanas en un amplio conjunto
de actividades.

Cuando se pregunta a estas empresas
por las razones, la percepcién genera-
lizada es que la competencia de adap-
tacion al cambio es fundamental para
poder responder en un contexto muy
cambiante. También la relacionan con
la proactividad para aprender y con la
necesidad de adaptabilidad que con-
lleva el hecho de que los perfiles ocu-
pacionales ya no son estaticos.

Esta claro que la formaciéon no solo es
una necesidad en un mercado laboral
en constante cambio, sino también
una gran oportunidad para potenciar
la empleabilidad y competitividad de
empresas y trabajadores. Ademas, la
especializaciéon combinada con el de-
sarrollo de habilidades transversales
ya estd marcando la diferencia en la
adaptabilidad y el éxito profesional y
empresarial.

Trabajo de PIMEC.

PIMEC EXIGE MEJORAR EL ACCESO DE LAS PYMES AL SISTEMA DE
FINANCIACION A LA FORMACION Y TRANSFORMAR LA FP

Las subvenciones y bonificaciones a la formacion continua son una herramienta esencial para la promocidn del
reciclaje, desarrollo y mejora profesional en la actividad empresarial. Sin embargo, el aprovechamiento de estas
bonificaciones varia significativamente segun el tamafio de la empresa. En la practica, de hecho, las pymes enfren-
tan mayores dificultades para acceder a estas bonificaciones en comparacidn con las grandes empresas, lo que
afecta negativamente su competitividad, capacidad de innovaciéon y adaptabilidad de las empresas a los cambios

“Para que el actual sistema de financiacion de la formacion continua sea realmente efectivo, debe poder ser acce-
sible para todas las empresas, independientemente de su dimension. Es fundamental simplificar el acceso, aumen-
tar el apoyo a las pymes y disenar programas formativos mas flexibles y ajustados a sus necesidades. Solo asi, la
inversion que hacen en capacitacion profesional a través de la cotizacion a la Seguridad Social se traducird en un
verdadero beneficio para su crecimiento y competitividad”, reclama y advierte Silvia Mird, directora del Area de

Desde la patronal de la pequefia, mediana empresa y auténomos de Catalufia, ademas, abogan por la colabo-
raciéon publico-privada como elemento estratégico para la transformaciéon y mejora del sistema de Formacioén
Profesional (FP). “El 99% del tejido empresarial en Catalufia esta formado por pymes, por lo que la extensidon de
las transiciones pide comprender mejor las necesidades de talento y las perspectivas de futuro de estas empresas
para impulsar politicas de mejora de la competitividad a través de la formaciéon”, explica Miro.
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Nous socis

Automated
TransActions

Especialistes en sistemes de
pagament i smart vending

Amb més de 25 anys d’experiéncia i
ubicada a Montmeld (Barcelona), Au-
tomated Transactions és una empre-
sa que s’ha convertit en referent en
la distribucié de components per a
maquines de servei automatic i imple-
mentacié de sistemes de pagament i
sistemes Smart vending en aguestes
maquines d’autoservei.

Fundada amb I'objectiu de proporcio-
nar solucions innovadores, Automa-
ted Transactions ha sabut adaptar-se
a l'evolucié del mercat i a les noves
necessitats dels operadors, incorpo-
rant les Ultimes tecnologies en siste-
mes de pagament i gestid intel-ligent
de maquines expenedores. El seu
ambit d’actuacio abasta tota la penin-
sula Ibérica, consolidant-se com un
partner destacat dins I'ecosistema del
vending nacional.

Web: )
www.automated-transactions.es

Coneixement técnic i especialit-
zacié com a claus de valor

En relacié amb la nostra industria, per
a Automated Transactions la seva mis-
sid és clara: oferir solucions fiables,
eficients i adaptades a cada client,
mantenint una visié de futur enfoca-
da en la digitalitzacid i 'automatitza-
cié del vending. Aquesta orientacid
s’evidencia en l'actualitzacié constant
de productes i serveis i una gran es-
pecialitzacid del seu equip, amb un
coneixement transversal de tots els
aspectes del moén del vending.

Els sistemes de pagament que ofereix
Automated Transactions cobreixen
tant les tecnologies més consolida-
des com les més avancades. L'oferta
inclou moneders, lectors de bitllets i
solucions cashless, aixi com sistemes
de pagament digital mitjancant targe-
tes bancaries.

Sistemes de smart vending: tele-
metria per a una gestié optima

Dins de la oferta de productes d’Au-
tomated Transactions destaquen, a
més, els sistemes de smart vending
basats en telemetria. Aquesta tecno-
logia permet el monitoratge en temps
real de les maquines expenedores,
facilitant la recopilacié de dades so-
bre vendes, nivells d’estoc i estat de
funcionament. La informacié obtingu-
da possibilita una gestido més eficient,
reduint costos operatius i millorant la
satisfaccié del client final.

L’experiencia acumulada i el tracte
proper amb els clients han convertit a
Autoamted Transactions en un actor
clau per al sector del vending que ara,
a més, s’adhereix al projecte de I'As-
soiacié Catalana de Vending, sumant
excel-lencia i innovacioé a la nostra en-
titat.

Casa Pronat, fabricant de for-
mules naturals per a la neteja
de maquines de vending

Casa Pronat és una empresa que
compta amb més de 20 anys d’ex-
periéncia en el desenvolupament de
formules naturals d’alta qualitat, es-
devenint avui dia un referent en sec-
tors diversos com el farmaceutic, el
cosmetic i I'industrial. Casa Pronat, a
més, ha orientat part de la seva acti-
vitat cap al sector del vending, adap-
tant-se a les necessitats especifiques
del nostre sector com son la neteja i
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desinfeccid de maquines de vending i
maquines de café comercials.

El seu compromis amb la sostenibili-
tat i la innovacié ha donat lloc a una
gamma de productes formulats ex-
clusivament amb ingredients naturals
i biodegradables, oferint solucions
d’alta eficacia i baix impacte ambien-
tal. Aquest enfocament els ha per-
meés desenvolupar férmules Uniques
al mercat que combinen tecnologia
d’avantguarda amb responsabilitat
mediambiental.

Solucions sostenibles i eficients
per al vending

Entre les seves solucions més relle-
vants dirigides al nostre sector, des-
taca la linia Barista Clean Vending, un
producte formulat especificament per
a la neteja i desinfeccié de les parts

plastiques de l'interior de les maqui-
nes expenedores, com ara batedores,
manegues o el cubell de residus. La
seva accid permet eliminar de ma-
nera efica¢ els residus provinents de
poélvores alimentoses com la llet, el
café o la xocolata, prevenint, a més,
el creixement de microorganismes a
I'interior de la maquina.

Addicionalment, Casa Pronat ofereix
la solucioé Barista Clean Industrial, un
descalcificador 100% natural i biode-
gradable, dissenyat especificament
per eliminar de manera eficac¢ els di-
poOsits minerals acumulats a les calde-
res de les maquines de vending. Tam-
bé disposa de Barista Clean & Brush,
una solucio integral per a la neteja de
maquines de cafe, que inclou un ras-
pall especial per a la llanca de vapor,
concebut per evitar la contaminacié
creuada entre diferents tipus de llet.
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Innovacid natural i responsabili-
tat ambiental

Aquest conjunt de solucions reflec-
teix I'esséncia de Casa Pronat:oferir
productes que garanteixin la segu-
retat, eficiencia i higiene de les ma-
quines vending i de café, alhora que
contribueixen a un entorn més net,
saludable i sostenible.

Es per tot plegat que, amb una cla-
ra vocacio de servei i una visio a llarg

termini, aquesta empresa es posi-
ciona com un soci estratégic per als
operadors del sector, celebrant des
de I'’Associacié Catalana de Vending
la seva incorporacié a la nostra enti-
tat, convencuts que la seva preséncia
contribuira a generar sinergies positi-
ves.

Web:
www.automated-transactions.es

ACV Bl

Webnanar

Fabricant de maquines
professionals de café filtrat i
begudes calentes

Amb més de set décades d’historia i
seu a Montcada i Reixac (Barcelona),
Bravilor Bonamat Ibérica és la dele-
gacié per a Espanya, Portugal i An-
dorra de I'empresa familiar Bravilor
Bonamat, nascuda als Paisos Baixos
i especialitzada en la fabricacio de
maquines de café professionals.

Fundada I'any 1948 per A.J.M. Verhei-
jen, Bravilor va comenc¢ar com a majo-
rista de maquines de café per a hotels
i hospitals. L’'aposta dels seus fills, uns
anys més tard, per la fabricacié propia
de maquines de cafeé filtrat va marcar
I'inici d’'una nova trajectoria d’éxit per
a 'empresa que avui es posiciona com
a lider europeu en el ambit d’equips
professionals per a la elaboracié de
café.

Tecnologia, servei i
desenvolupament a mida

L’'oferta de Bravilor Bonamat destaca,
a més, per la seva amplia gamma de
sistemes dispensing orientats a pro-
ductes solubles. Addicionalment, des-
envolupa equips per encarrec com a
fabricant d’equips originals (OEM),
fet que li permet adaptar-se a les ne-
cessitats especifiques de cada client
i oferir solucions tecnoldogicament
avancades i personalitzades.

Des de la seva base a Catalunya,
Bravilor Bonamat Ibérica ha consoli-
dat una manera de fer propia, basa-
da en la proximitat i la col-laboracio
constant amb els clients. Cada projec-
te es desenvolupa des del compromis,
esdevenint una extensié natural de
I'equip de treball del client. Aguesta
filosofia de servei és, per a Bravilor
Bonamat, el veritable motor de la re-
lacié comercial i la clau per generar
vincles duradors i eficients.

Compromis amb la qualitat i
futur del vending

Un dels models estrella de Bravilor
Bonamat és la maquina Esprecious,

pensada per oferir una experiéncia
cafetera d’alta qualitat en qualsevol
entorn. Amb només prémer un botd,
'Esprecious prepara un espresso au-
téntic, representant agquesta combi-
nacioé de facilitat d’us i excel-1éncia, el
millor exemple de l'aposta d’aguesta
empresa per la innovacio al servei de
'usuari.

De igual manera, 'adhesié de Bravilor
Bonamat Ibérica a ’Associacié Cata-
lana de Vending esdevé una mostra
clara del seu compromis amb el sec-
tor, implicant-se amb I'ACV en el seu
objectiu d’assegurar a casa nostra un
Vending més fort, innovador i resilient.

; - -
Brewing
your

coffee

Web: www.www.bravilor.es

Instagram:
@bravilorbonamatiberica

Facebook:
Bravilor Bonamat Ibérica Sil

Damm

Fabricacio i distribucié de
begudes

Damm és un fabricant i distribuidor de
begudes amb una solida trajectoria
que es remunta a 1876, quan el mestre
cerveser alsacia August Kuentzmann
Damm va fundar 'empresa a Barcelo-
na. Des dels seus inicis, la companyia
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ha experimentat un creixement cons-
tant, consolidant-se com un dels prin-
cipals referents en els sectors d’ali-
mentacidé, begudes i restauracid en
I'ambit nacional, i ampliant progressi-
vament la seva preséncia en el mercat
internacional, on els seus productes ja
tenen preséncia en més de 130 paisos.
Damm disposa de 17 fabriques en la

peninsula Ibérica i una al Regne Unit,
on produeix i envasa prop de 21M
d’hectolitres de cervesa, aigua, refres-
cos, llet i batuts.
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Compromis, expansio i qualitat

Al llarg de la seva historia, Damm s’ha
mantingut fidel als seus valors funda-
cionals, demostrant una ferma apos-
ta per la qualitat i el propdsit d’’unir
la passioé pels nostres productes i pel
territori per millorar els moments de
gaudi de les persones” secundant per
a aixo tota la seva activitat en els cinc
pilars fonamentals que defineixen els
valors de la companyia i que demos-
tren el compromis de I'empresa amb
les persones: passio, productes, terri-
tori, innovacié constant i gaudi.

Diversificacié i adaptacié
constant al mercat

Actualment, Damm desenvolupa la
seva activitat en diversos sectors,

incloent-hi I'elaboracié, envasament
i distribucié de cervesa (més de 25
margues), aigua i refrescos de dife-
rents sabors. A més, participa en el
sector del vending i, també, de la res-
tauracioé on ho fa a través de marques
com a Rodilla, Jamaica Coffee Shop, o
Café de Indias, entre altres. L'empresa
també executa activitats de distribu-
ci6 capil-lar de begudes i aliments al
canal horeca.

Amb 150 anys d’historia, Damm s’ha
adaptat als canvis del mercat, mante-
nint els seus valors i la seva aposta per
la qualitat i I'excel-léncia en cadascun
dels seus productes, treballant amb
ingredients naturals i de proximitat
i promovent, sempre, la millora con-
tinua dels processos i productes i bus-

cant, a més, en tots els seus ambits
d’actuacio, superar les expectatives
dels seus clients.

Web: www.dammcorporate.com
Instagram: @volldamm
Facebook: @DAMM

566&}&& “:IFS

Hamiaf |RETAmT BEImEE

21 Kl

Fabricacio i comercialitzacié
de begudes instantanies per
a vending, dispensing, canal
Horeca, OCS i retail

Lagtia és una empresa familiar nas-
cuda en 2003 dedicada a la fabrica-
cidé i comercialitzacié de productes
solubles per a vending, dispensing,
canal Horeca, OCS i retail, de la més
alta qualitat per al seu us en maqui-
nes automatiques, principalment. Des
dels seus inicis, Lagtia s’ha marcat
I'objectiu de contribuir al benestar de
les persones a través de les seves be-
gudes solubles, gestionant, a més, el
negoci de manera que crei valor per a
la societat i la mateixa empresa.

Innovacié estratégica amb
projeccid nacional i internacional

Amb seu a la localitat de La Mata (To-
ledo), on I'empresa compta amb unes
instal-lacions de més de 3000 m?,
amb una capacitat de fabricacié de
10.000 tones a l'any, Lagtia ha fet de
la innovacié dels seus productes una
necessitat estratégica, treballat per
aconseguir-ho amb els millors profes-
sionals i creant productes i noves re-
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ceptes per satisfer les demandes dels
seus clients.

D’acord amb aixo, Lagtia compta amb
un equip de treballadors comprome-
s0s, aixi com amb tots els registres sa-
nitaris i certificacions de qualitat i se-
guretat alimentaria, el que, sumat a la
qualitat dels seus processos produc-
tius i dels seus propis productes, han
posicionat, també, a aquest fabricant
espanyol de begudes instantanies per
a vending, dispensing, canal Horeca,
OCS i retail en el mercat internacional,
on Lagtia té preséncia en més de 43
paisos d’Europa, Asia, Africa i Améri-
ca.

Begudes instantanies d’alta
qualitat i sabors sorprenents

En l'ampli cataleg de productes de
Lagtia destaquen una gran varietat
de begudes instantanies dividides en
diverses gammes: lactis, chai, te i in-
fusions, café en gra, lattes, solubles,
cappuccinos, batuts, somothies, fra-
pes oi toppings. També disposen de
monodosis, complements (paletinas,
gots cartd, begudes bio dins de la
nostra gamma Roots amb ingredients
procedents d’agricultura ecoldgica) i
solucions a la carta de productes.

A més, Lagtia fabrica i distribueix
cacaus, alguns amb sabors innova-
dors com Lacasitos White (xocolata
blanca) o Conguintos, dues féormules
desenvolupades per assegurar unes
combinacions uniques de sabor i co-

lorit i convertir qualsevol beguda en
un auténtic plaer.

Des de la Associacié Catalana de Ven-
ding donem la benvinguda a Laqgtia i
agraim la seva voluntat de contribuir
al nostre objectiu comu de promoure i
reforcar el valor del sector del vending.

I .'.J:-'.

Web: www.lagtia.com

Instagram:
lagtia.honestinstantdrinks

Facebook: Laqgtia

Youtube:
Lagtia Honest Instant Drinks

Linkedin: Lagtia
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SISTEMAS INTELIGENTES DE PAGO

Enginyeria al servei de la
distribucié automatica

Des de la seva fundacié 'any 2012, Pro-
delfi ha desenvolupat una trajectoria
solida com a enginyeria especialitzada
en el disseny i desenvolupament de
solucions tecnoldgiques per al sector
del vending i la restauracio col-lectiva.
Amb una clara vocacio per la innova-
cid i el servei, a TADN de Prodelfi no
nomeés esta oferir productes de qua-
litat al mercat, sind assegurar, també,
I'excel-léncia en la seva relacié amb els
clients, fent del servei i la disponibilitat
la seva rad de ser.

Un dels trets diferencials de Prodelfi
des del seu origen ha estat la seva
aposta pel desenvolupament propi,

la qual cosa fa que tant el hardware
com el firmware dels seus terminals,
estiguin, sempre, creats integrament
per I'equip intern de Prodelfi, format
majoritariament per enginyers i técnics
amb amplia experiéncia. Amb seu
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central a Madrid i delegacié comercial i
técnica a Catalunya, 'activitat de I'em-
presa s’estén per tot I'Estat i Portugal,
amb projectes actius també a Europa i
Sud-Ameérica.

Solucions de pagament i gestié
avancada

a plataforma Topay és el nucli tec-
nologic de les solucions Prodelfi. Dis-
senyada per a entorns corporatius,
permet una gestid centralitzada dels
pagaments i serveis a través d’un unic
saldo que l'usuari pot utilizar en qual-
sevol seu de la companyia i amb qual-
sevol proveidor, tot automatitzant, a
més, el control financer i simplificant
la gestid economica global.

Tecnologia i innovacidé

Dins de l'oferta tecnologica de Pro-
delfi destaquen, a més, noves solu-
cions com el Summum 25, un nou ter-
minal de pagament mixt que integra
entorn tancat, targeta de credit, codis
QR i que, també, és compatible amb

ACV Bl

pagaments bancaris via contactless,
aplicacions mobils, Bizum i amb tar-
getes menjador com Tiquet Restau-
rant o Sodexo Pass.

La combinacié de coneixement téc-
nic, innovacio i desenvolupament pro-
pi posiciona a Prodelfi com un partner
estratégic per al sector del vending i,
també, com un nou actiu de valor per
a I'Associacio Catalana de Vending,
després de l'adhesié d’aquesta em-
presa a la ACV.

Web: www.prodelfi.com

Beneficis Socis de ’ACV

#Formacio especialitzada - Cursos, tallers i ponéncies per a la
millora continua del sector.
# Assegurances - Solucions especifiques per a operadors,
fabricants i distribuidors.
# Assessorament professional - Orientacié en gestid, estratégia
i innovacio.
# Consultoria legal - Suport en normativa, contractacio i
regulacions del sector.
+# Oportunitats de negoci - Xarxa de contactes i accés a
col-laboracions estratégiques.
# Promocid i comunicacié - Visibilitat a través de mitjans
especialitzats | xarxes socials.

Aquesta comunitat treballa per enfortir el sector vending,

connectant professionals i impulsant el seu creixement

@ +3493 464 B0 15
o info@acvending.cot

www, acvending.es
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Actlva E rotecmon
de la maquinamms

Descubre nuestra gama
de filtros especifica

para café que se adaptan
a cualquier tipo de agua.
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