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Compacto J-2000

El monedero electronico de 5 tubos.

JOfem a La Garantia-dé un producto avalado por
la Cerificacion 150 9001 del fabricante.
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SERIE VENDING

Porque esta fabricado en las nuevas y modernas
instalaciones, herederas de la experiencia,
tecnologia y calidad, de muchos anos;
dando a NUESTROS VASQOS la seguridad,
fiabilidad y disefo exigido por el profesional
del VENDING, a quien le personalizamos el vaso y le

ofrecemos una gama completa y muy competitiva,
respondiendo a todas sus necesidades.
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a Unién Europea ha establecido el

que sera a partir del préoximo enero

el tipo fijo de cambio entre las
divisas de los 11 paises que se integraran en
la moneda comun. Proximamente se abrira un
periodo de tres anos hasta la introduccién e
implantacion del euro. Ese plazo de tiempo va
a resultar una época delicada ya que si las
distintas economias de los Once mantienen las
diferencias actuales o incluso las aumentan,
las consecuencias seran imprevisibles. Mas
alla de estas posibles dificultades lo que si es
cierto es que el euro va a afectar de una
manera muy directa a la distribucién
automatica, por la propia naturaleza de la
venta automatizada, ya que funciona
accionada por monedas.

En este contexto de cambios, en Espana
también tenemos novedades. Me refiero a la
abertura de las primeras superestaciones en
Madrid y Barcelona con el acuerdo entre Repsol-
El Corte Inglés, en el que ambas entidades se
comprometen a abrir un centenar de estaciones
de servicio con supermercado incorporado.

Por ultimo, quiero hacer referencia a la
primera edicion de FEXPO, el primer Salon del
Ocio familiar que ha concluido con la
satisfacciéon tanto de los organizadores como
de la Administraciéon, que ve expectativas de
crecimiento en el sector.

El Editor.

MUNDO VENDING

Mundo VENdING
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enco, la division de

Venco y Serventa, unidos en una alianza
vending de Compania

V de Bebidas PepsiCo y

Serventa, especializada en la
venta automatizada, han alcan-
zado un acuerdo a nivel nacio-
nal para iniciar una serie de co-
laboraciones en distintos pro-
yectos de vending. Como con-
secuencia, Venco cedera los
derechos de uso y explotacion
de sus maquinas expendedoras
de refrescos y snacks a Ser-
venta durante un periodo de cin-
CO anos.

Este acuerdo, que sera efec-
tivo el 1 de julio, es el primero
entre una serie de colaboracio-

El Director General de Venco, Marcelo Tortoriello y el Director General de
Serventa, Ignacio Ordufia, a su izquierda

El Director General de Venco

nes entre ambas companias.
Concretamente, el convenio se
desarrollara con el traspaso por
parte de Venco del 60% de sus
clientes y de sus 1.243 maqui-
nas expendedoras a Serventa,
lo que permitira ampliar la pre-
sencia de esta compania en di-
ferentes zonas geograficas
como Madrid, Barcelona, Valen-
cia y Bilbao.

afirmo que «este acuerdo nos
permitira reforzar la presen-
cia de nuestras marcas en
toda Espana» y, por tanto, «po-
tenciar nuestra principal ac-
tividad estratégica, como es
la comercializacion de refres-
cos y snacks».

Compania de Bebidas
PepsiCo alcanzo unas ventas

de 94.000 millones de pesetas
en el ejercicio de 1997, lo que
le consolida como el segundo
grupo de bebidas refrescantes
de nuestro pais y como uno de
los primeros grupos empresa-
riales del sector de alimenta-
cion, por volumen de factura-
cion. En la actualidad cuenta
con una plantilla de 1.600 per-
sonas e

unsola, S.L. fabricante de

Punsolay Panike acuerdan para distribuir en Portugal
maquinas automaticas

I expendedoras, ha sus-

crito con Panike, primera empre-
sa portuguesa en la elaboracion
y venta de bolleria y pan, un
contrato para la venta en exclu-
siva de MealMatic-TE, |a maqui-
na que tuesta y expende sand-
wiches.

Panike va a iniciar su intro-
duccién mediante un pedido ini-
cial de 50 maquinas y efectuara
la presentacion de las mismas
en el certamen de la Expo en
Lisboa.

Las maquinas que Punsola,
S.L. suministra a Panike llevan
el frontal personalizado e

|6 MUNDO VENDING



Asi sera

el reverso

comun
del euro

Oomo ya anunciamos,
‘ las ocho nuevas mo-

nedas europeas ten-
dran un anverso con los mo-
tivos de cada pais. En el Glti-
mo numero de Mundo
vending publicamos los an-
versos espanoles con las
imagenes de el rey Juan
Carlos |, Miguel de Cer-
vantes y la Catedral de San-
tiago.

Ahora publicamos los re-
versos comunes a toda la co-
munidad europea, que lleva-
ran la imagen del mapa de
Europa y del globo terra-
queo.
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Alimentaria
deja a Macoven
3.000 millones

de pesetas
ria Alimentaria’98 de

C Barcelona, la empresa

espanola Macoven, fabricante
de maquinas de autovending de
palomitas de maiz, ha firmado
un contrato con la francesa
Nestor Technologie para expor-
tar a este pais 6.000 maquinas
en cinco anos. Este contrato
supone unas ventas de 1.500
millones de pesetas.

A este importante acuerdo,
deben sumarse los 1.200 millo-
nes de pesetas que Macoven
vendid durante la citada feria, de
los cuales un 80% corresponde
a exportacion.

«Si tenemos en cuenta
que Alimentaria no es una
feria propiamente de nues-
tro sector -el autovending-
los resultados han sido para
nosotros espectaculares»,
ha asegurado Carlos Galce-
ran, inventor y director de la
empresa. El empresario ha
afadido «y mas si pensamos
que todavia no hemos for-
malizado pedidos de la
principal novedad que pre-
sentamos: un prototipo para
mostradores de bares,
cafeterias y pubs»,

La compania presenté en
Alimentaria tres modelos de ma-
quinas de autovending de palo-
mitas de maiz. El modelo
Classic Corn, el de mayor tama-
fo; Compact, mas reducido y
Handy, para mostradores.

La empresa Macoven tiene su
sede central y fabrica en Sant
Fruités de Bages (Barcelona).
Actualmente, esta estudiando
implantar en Espana una fran-
quicia para la explotacion de es-
tas maquinas e

omo resultado de la fe-

Cabitel y Port Aventura firman
un acuerdo comercial

a compania de Telecomuni-
L caciones Publicas Cabitel y

el parque tematico Port Aven-
tura acaban de firmar un acuerdo co-
mercial por el que los usuarios de
las tarjetas telefonicas podran ganar
miles de premios, entre los que des-
tacan entradas a Port Aventura,

beepers y camisetas.

Este acuerdo, que incluye la pro-
duccion de tres millones de tarje-
tas telefénicas con motivos de Port
Aventura, se engloba dentro de la
campafa de promocion de la
teletarjeta de este ano que se esta
realizando actualmente en televi-
sion, emisoras de radio, periédicos
y revistas.

Cabitel es la empresa del Gru-
po Telefénica que gestiona toda la
telefonia de la via publica, con
63.000 teléfonos y de recintos pri-
vados, con mas de 30.000 teléfo-
nos con presencia a nivel nacio-
nal. La compania emitira a lo largo

L /1
Sl

de este ano mas de 18 millones
de tarjetas telefonicas que pueden
utilizarse en todos los telefonos del
Grupo telefénica y que pueden
adquirirse en los mas de 23.000
puntos de venta de Cabitel como
son las maquinas dispensadoras
de tarjetas telefonicas, ademas de
estancos, quioscos de prensa, ofi-
cinas de correos, tiendas de El
Corte Ingles y otros @

Espana quiere acortar la
fase de transicion al euro

a Administracion espanola
L pretende reducir el perio-
do de seis meses, del 1 de
enero al 30 de junio del 2002,
durante el cual se podra pagar in-
distintamente en pesetas y en
euros. Esta medida para acelerar
la jubilacién de la peseta, facilita-
ria la adaptacion de empresas y
consumidores al nuevo sistema
monetario.
La vocal asesora de la Direc-

cion General del Tesoro y Politica
Financiera, Maria Paz Ramos
Resa aseguro que un plazo de
seis meses de utilizacion conjun-
ta de las dos monedas «puede
ser nocivo», La asesora indico
que la propuesta de la adminis-
tracion recoge las demandas de
todos los sectores sociales.

En Alemania, la adaptacion del
marco al euro se hara «en tiem-
po cero» @

MUND VENDING
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Los negocios complementarios:
el debate en Expo E.S.

xpo E.S., el primer
E certamen espanol y
uno de los importantes
de Europa del sector de es-
taciones de servicio e indus-
tria centré sus jornadas tec-
nicas en la busqueda de al-
ternativas para rentabilizar las
estaciones de servicio.

Respecto a la muestra de
productos y servicios en si, la
Exposicion Internacional de la
Estacion de Servicio, Distribui-
dores y Operadores petroli-
feros acogié a mas de 200
expositores procedentes de 10
paises. La feria tuvo lugar del
17 al 20 de abril en la Fira de
Barcelona, organizada por
Miller Freeman.

El certamen se celebro si-
multaneamente con Expomo-
vil, el Salén Internacional de
Componentes y Equipos de
Mantenimiento para la Indus-
tria de la Automocién, orga-
nizado por Fira de Barcelona.

El Palacio Cincuentenario del
recinto ferial de Montjuic de la
Fira reunié en 4.000 m* a los si-
guientes sectores: instalaciones
técnicas, sistemas de pago,
companias petroleras, sistemas
de seguridad, minimarket, me-
dio ambiente, transporte y alma-
cenamiento, lubricantes, maqui-
nas expendedoras, construc-
cion, restauracion, equipamien-
to comercial y negocios comple-
mentarios, entre ellos, la distri-
bucién automatica.

Vending en la feria

ANEDA, la Asociacion Na-
cional de Distribuidores Auto-
maticos presenté en su stand
conjunto las ultimas noveda-
des de las principales firmas
adscritas a la entidad, con
sede en Madrid.

MUNDO VENDING

Electro Vending Ibérica, s.l.
mostrd el prototipo de una
nueva expendedora de gran-
des dimensiones, Eli 100 di-

El Director Comercial de Patatas
Chef Javier Fernandez, en el centro

El certamen
acogio a
importantes
fabricantes

GM Vending,
mostro el soporte
publicitario

| dinamico renovado

sefiada especialmente para
vender todo tipo de produc-
tos. Una de las caracteristi-
cas que distinguen a la ma-
quina es su capacidad para
recibir hasta 60 modulos ex-
pendedores, pudiéndose mo-
dificar el espacio en funcion
de la necesidad. La maquina,
ademas, esta reforzada con-
tra actos vandalicos e incor-
pora la mas avanzada tecno-
logia mecanica y electronica.

De esta firma, tambien es
destacable la nueva linea de
kits de emergencia Practi Fast,
con todos aquellos productos
que pueden ser necesarios en
un momento determinado. El
lanzamiento esta compuesto
por 12 kits diferentes. Entre
ellos, los denominados: intimo
femenino, después de comer

(Pasaalapag. 10)
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(Viene de la pag. 9)

(cepillo y crema dental), boti-
quin, y dias de playa.

GM Vending, del grupo
Mepamsa, ofrecio la version
revisada del soporte publici-
tario dinamico para los dife-
rentes modelos de maquinas
de tabaco Elite, que admite
hasta 15 impactos visuales di-
ferentes. La presentacion del
soporte renovado resulta mas
elegante con su revestimien-
to monocaolor.

Por su parte, Patatas Chef
mostro la evolucion de la cuar-
ta generacion de la expende-
dora de patatas fritas que ya
fue presentada en la edicion de
Expo-Rest en Madrid. De los
resultados en el mercado que
ha dado la maquina Patatas
Chef, es destacable que el
75% de su produccion son ven-
tas internacionales, con expor-
tacion a 10 paises diferentes.
Por otra parte, el Director Co-
mercial de la empresa, Javier
Fernandez sefalé a Mundo
Vending que estan empezan-
do a ofertar servicios de ges-
tion de las maquinas en lo que
a mantenimiento y carga se re-
fiere.

Una de las firmas habitua-
les a las convocatorias de fe-
rias relacionadas con el
vending de esta temporada ha
sido la distribuidora de KTS,
Tecnovending, presentado la
exitosa maquina suministra-
dora de sandwich /! forno. La
actualizacion de este mode-
lo, que incorpora el anagrama
de Bimbo (empresa que su-
ministra el pan de molde
expendido por la maquina) ya
se presentd en la ultima edi-
cion de Alimentaria. I/ forno
lleva tres anos ya en el mer-
cado espanol, aleman e ita-
liano cociendo sandwichs sin
cobertura alguna.

Con relacion al sector de
EXPO E.S., la firma Jede
ofrecié su maquina Café
Jede, con una capacidad para

(10
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Representacion de ANEDA Cata-
lunya

900 servicios de vasos de
cafe in-cup, resultando una de
las maquinas mas grandes
gue existen en el mercado.
Por la capacidad de servicios,
la maquina es apropiada para
las estaciones de servicio,
vending exterior y grandes
empresas. Jede, con sede en
Madrid, ofrece la posibilidad
de alquiler de las maquinas a
las empresas con opcion a
compra transcurrido un cier-
to tiempo.

Selex, especializada en el
tratamiento de monedas y bi-
lletes, presentd su contadora
de alta velocidad JetCount
Cummins. De reducidas di-
mensiones, esta contadora
incorpora infrarojos que de-

Tecnovending
mostrando la
expendedora de
sandwich Il forno

Mecaban presento
una cambiadora de
billetes y monedas
y una expendedora
de tarjetas chip

Estand de Mundo Vending

tectan las dimensiones y las
densidades de los billetes,
permitiendo la deteccion de
los billetes falsos.

Mecaban también estuvo
presente en Expo E.S. pre-
sentando una cambiadora de
billetes y monedas, y una ex-
pendedora de tarjetas chip. El
modelo Midi e IT de cambio
permite la programacion de
cualquier billete nacional e in-
ternacional. Por otra parte,
tanto este modelo como el
Midi e Card, que expende tar-
jetas, son polivalentes y ello
hace que tengan grandes
aplicaciones en centros co-
merciales, de ocio, hosteleria,
recreativo, estaciones de ser-
vicio, salas de vending, etc. ®

MLINDCY VENDIMNCG
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El sector opina

José Luis Porte Solano
Presidente del comité organizador de EXPO E.S. y presidente ejecutivo de Meroil, S.A.

- ¢,Qué le ha parecido
EXPO E.S.?

- Es una feria muy especia-
lizada destinada a un colecti-
vo muy determinado. Nuestra
industria en estos momentos
no esta ampliando el parque
de estaciones ni remodelando
las estaciones que funcionan
como hace 5 0 6 anos. Actual-
mente, la feria es mas un pun-
to de encuentro para los pro-
fesionales.

- ¢Queé interés tiene para
el vending las estaciones
de servicio?

- El interés es evidente ya
que hace muchos anos que
estan instaladas maquinas de
vending en todas las estacio-
nes de servicio. Por otra par-
te, las ventas de gasolina es-
tan bajando estrepitosamen-
te, porque hay el doble de
estaciones que antes y se bus-
can rentabilidades complementa-
rias. Lo gue no esta claro es si es
ello irda a mas o se quedara un
poco como esta ya, pues la ten-
dencia en estos momentos es de
poner tiendas mas preparadas.

- ¢Qué posibilidades de ne-

Cayo José Quintanilla

palses he visto autoven-
dings mas evolucionados:
comida caliente, por ejem-
plo. Quizas el consumidor
espanol no esta tan maduro
tampoco. El consumidor
medio no lee demasiado las
instrucciones.

- Para potenciar el
vending dentro de las es-
taciones de servicio, ,qué
acciones se han de llevar
a término?

- Potenciar la innovacion y
la capacidad de vender pro-
ductos mas variados. El sec-
tor necesita sofisticar-se. La
distribucion automatica tiene
mas campo de accion en las
pequenas estaciones que no
tienen posibilidades de abrir

José Luis Porté Solano

gocio tienen los operadores
del vending en las estaciones?

- Todas. Aunque no se ve una
innovacion muy importante en las
maquinas de vending y en las es-
taciones de servicio se distribu-
yen los productos clasicos: taba-
co, bebidas, snacks... En otros

una tienda bien montada.

- ¢COmo valora la pues-
ta en marcha de las prime-
ras superestaciones de Repsol-
El Corte Inglés?

- Considero que es un acuerdo
muy inteligente. Son dos marcas
de primera linea que funcionan en
cuestion de imagen y marca y la
formula puede tener éxito si ven-
den a un precio competitivo.

Presidente de ANEDA, Asociacion Nacional Espanola de Distribuidores Automaticos

- ¢Cual es su impresion de
la feria?

- Las ferias estan proliferan-
do cada vez mas entre los pro-
fesionales. Antes, en ellas se
podian encontrar las ultimas
novedades. Hoy en dia, es el
cauce mas propicio de cara a
las ventas.

- ¢Qué posibilidades de ne-
gocio tiene el vending en las
estaciones de servicio?

- Considero que es un tipo
de venta automatico que se
sale de lo normal, de lo tradi-

12

cional. Existe la vision que el
vending es practicamente solo
bebida caliente, bebida fria y
sélido. Actualmente, hay mas
posibilidades de vender cual-
quier cosa.

El vending tiene posibilida-
des en las estaciones de ser-
vicio porque la expendedora
sola vende pero necesita de al-
guien que esté pendiente de la
maquina. La gasolinera puede
ser un buen canal de atencion
a la distribucion automatica, ya
que los consumidores pueden

tener cierta desconfianza a
saber como funciona. El perso-
nal se puede encargar de las
explicaciones ante la duda del
consumidor.

- ¢Qué esta llevando a cabo
ANEDA en estos momentos?

- ANEDA solicité unas sub-
venciones para formaciéon a
través del FORCEM, los fon-
dos que destina la comunidad
europea para una formacion
continuada. En una primera
etapa se concedidé una sub-
vencion para un estudio de

MUNDO VEMNDING



las necesidades de forma-
cion en el sector de carac-
ter general: estudio del pu-
blico en general, quien
consume y sus caracteris-
ticas y tendencias actua-
les, entre otros temas.

De las conclusiones se
extrae, entre otros temas,
la necesidad de informa-
cion a los asociados sobre
el euro y el punto verde.
Para el tema del euro he-
mos enviado informacion a
nuestros asociados.

Por otra parte, ANEDA
esta desarrollando un pro-
yecto de sello de calidad en
el que la asociacion esta tra-
bajando para profesionalizar
el sector y dar un mejor ser-
vicio al consumidor.

- ¢Enquée consiste el se-
llo de calidad?

- La asociacion esta inician-
do una serie de gestiones con
las administraciones, tanto lo-
cales como autonomicas para
que respalden la marca colec-
tiva, de la misma manera gue
han respetado el codigo de
buena practica. De momento,

Cayo Jose Quintanilla

hemos tenido muy buena aco-
gida por parte de la Consejeria
de Sanidad y Consumo del
Ayuntamiento de Madrid. Pre-
cisamente, el codigo de buena
practica de ANEDA es un po-
co el libro de cabecera del
Ayuntamiento de Madrid a ni-

vel de sanidad y consumo.

Queremos aprovechar
el ejemplo de Madrid para
lograr una expansion mi-
mética en toda una serie
de ayuntamientos emble-
maticos y que se extien-
da a todos los municipios.
El proyecto esta muy
avanzado, hemos mante-
nido las conversaciones
para determinar la forma
fisica del sello, se han de-
terminado unos estatutos.
Para su aplicacion espe-
ramos a realizar la asam-
blea de junio para que se
respalde todo el proyecto.

- Falta un ano para la
celebracion de Euroven-
ding.

- El sector esta en ex-
pansién, existe un creci-
miento continuo. Si, en
mayo de 1999, celebraremos
Eurovending, cumpliendo con
el deseo del sector de tener
una feria bienal. Todos los
expositores han adoptado la
posicion de asistir a una feria
unica, la organizada por
ANEDA.

;111 ATENCION !!!

KYRY OPERALUNRES VENDING
1 MONODOSIS DE CAFE EXPRESSO EN FILTRO,

ENVASADO CON ATMOSFERA CONTROLADA

;  PRIMERAS MARCASITALIANAS
: AHORA EN ESPANA

: cAFE NATURAL DESDE 14 Ptas./unidad

R DESCAFEINADO DESDE 16 Ptas./unidad

Y también otras monodosis de chocolate, capuccino y crema de leche liquida
Informacién y pedidos al Tfno. 93-335 32 96 (Barcelona)
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Contra todo pronostico,
FEXPO conquisto

EXPO, el primer Salén del
F Ocio familiar que se cele-

bra tanto en Espana como
en Europa resultdé un éxito de
asistencia profesional y de publi-
co. El evento, que tuvo lugar en-
tre el 20 y el 22 de marzo en el
Palacio Victoria Eugenia de la Fira
de Barcelona reunid a un total de
13.000 personas.

La feria, convacada por la Aso-
ciacion Nacional de Centros Fa-
miliares de Diversién (ACEFA),
patrocinada por la Fundacién de
Estudios del Ocio y organizada
por Interalia, obtuvo una valora-
cion muy positiva tanto por sus
organizadores como por la Admi-
nistraciéon, que destaco la
profesionalidad del sector del ocio
familiar.

El conseller de Economia y Ha-
cienda de la Generalitat de
Catalunya, Artur Mas fue el en-
cargado de inaugurar la primera
edicion de FEXPO, acompanado
del director de Juegos y Espec-
taculos de la Generalitat catala-
na, Amadeu Farre y de los miem-
bros del Comite organizador del
salon.

Entre las distintas personali-
dades invitadas a |a feria desta-
co el presidente de la Asocia-
cion Internacional de Centros de
Entretenimiento Familiar
(IAFEC), Jerry Robinson, quien
manifestd que la feria le habia
gustado mucho. «Creo que la
feria ha sido el fiel reflejo de
la evolucion que el sector de
los centros de entretenimien-
to familiar y de los parques
infantiles esta viviendo des-
de algunos anos en todo el
mundo», aseguro Robinson y
anadio que pensaba que en su-
cesivas ediciones la feria gana-
ra en presencia y prestigio in-
ternacional.

Por su parte, el director de la
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Amadeu Farre, director general de Juegos y Espectaculos de la
Generalitat de Cataluna, dialoga con Manuel Lao, presidente del Gru-
po Cirsa y de Leisure & Gaming, y con Manuel Lao Gorina, vicepresi-

dente ejecutivo de Leisure & Gaming

Division de Centros de Ocio Fa-
miliar de Leisure & Gaming, Hugo
Rovira afirmo6 que la feria «ha
demostrado que el sector es-
panol del ocio familiar e infan-
til esta altamente cualificado
para competir con cualquiera».
El empresario continué manifes-
tando que si antes de la celebra-
cion de la feria «no tenia dudas,
ahora estoy todavia mas con-
vencido de que este sector tie-
ne un esplendido futuro, tanto
por la calidad de los produc-
tos que fabricamos, como por
la alta profesionalidad de todas
las personas que lo compo-
nen»,

La feria en cifras

FEXPQ'98 ocupo una superfi-
cie de 10.000 m? brutos y 2.850
de exposicion netas, en los que
participaron 116 expositores, de
los que 54 eran directos y 62 co-
expositores, ocho expositores
extranjeros, 16 empresas extran-
jeras y cuatro asociaciones pro-
fesionales.

El recinto ferial conté con cua-
tro areas de demaostracion, en las
que se celebraron campeonatos
de bolos con la bolera Star Ball
de Leisure & Gaming; dardos
electronicos con productos
Compumatic, billar en mesas de

—
-1

Bolera
"Star
Bail"

MUNDOD VENDINC



Valley y maquinas infantiles, que
registraron una gran participacion
de publico durante los tres dias
de feria. De un total de 13.000 vi-
sitantes, cerca de 5.000 fueron
profesionales. Cabe destacar que
un 9% del total de visitantes pro-
cedian del extranjero.

Novedades

FEXPO ha dado a conocer al
publico por primera vez en Espa-
fla numerosas maquinas para
esta nueva temporada presenta-
das en otras ferias internaciona-
les como ATEI o AOU en Japon.

Entre los stands destaco el de
Leisure & Gaming, decorado
como sus centros de entreteni-
miento familiar basados en un
ambiente futurista. Una gran par-
te del stand lo ocupé la bolera de
IAMC Star Ball, que en estos
momentos domina el mercado
nacional de este producto y que

—e
e

| MECABAN - S.A.
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destaca por sus dos pistas y su
acabado en madera.

Sega Amusement Spain, que
acudié por primera vez en Espa-
fia a una feria con stand propio,
presenté a escala europea su
nueva gama de productos de fun-
vending llamada Club Series,
Movie Club, liderada en FEXPO
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Lo | |". | = ! g

l iy - Tk s,

3 Al Al .

| LA 1Y ¢ o Y
5ol 8 v i

s b

Cajas

Amusetec
mostro
el pinball
"No Good
Gofers"

por Stamp Expressions. Se trata
de una maguina en la que en
menos de dos minutos el usuario
recibe un tampon disenado a su
gusto con su fotografia.
Amusetec exhibio, entre otros
productos, una gran variedad en

(Pasaalapag. 16)

Teléfonos: 547 84 83/547 84 88 |

Fax: 548 44 88 '
Movil: 929-18 79 04

Leganitos, 35 - 28013 MADRID
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(Viene de la pag. 15)

simuladores de conduccion, plas-
mada en una moto, un coche y
un vehiculo especial 4x4. La ofer-
ta se completd con el pinball de
Williams No good Gofers, entre
otras maquinas.

Recreativos Presas ofrecid una
amplia seleccion de sus produc-
tos, comenzando por las mesas
de aire Air Boy, Air Game Sporty
Air Game Presas.

Discapa, por su parte, presen-
to sus maquinas expendedoras
de bolas Jet Stream y Mic Mac.

Nova Productions mostré The
Scocker, un juego «novelty» con for-
ma de silla eléctrica, en la que el ju-
gador sufre una especie de vibracion,
que va paulatinamente aumentando
de intensidad, llegando a aparecera
la altura de la cabeza del jugador una
cortina de humo.

Oper-Video expuso, junto a va-
rias maquinas deportivas y otras
de tipo A la nueva version 5.0 de
la maquina de pantalla tactil
Megatouch, que ofrece la posibi-
lidad de interconexionar hasta un
maximo de 17 maquinas.

Industrias Falgas, junto a algu-
nos de sus clasicos productos in-
fantiles, presentd sus dos gran-
des novedades para esta tempo-
rada: la moto Harley Davidson y
el cochecito Spiderman.

El sector de la automatizacion
de los sistemas de cobro también
estuvo presente. Asi, AMYC pre-
sento los diversos modelos de
maquinas dispensadoras y de
cambio que ofrece al mercado.

Jornadas Técnicas

Durante la celebracion de este pri-
mer salon del ocio familiar tuvieron
lugar las | Jornadas Técnicas, bajo
el titulo genérico de «El Ocio Fami-
liar: algunas cuestiones de interés».

El presidente del comité orga-
nizador de |a feria y ACEFA, Ma-
nuel Lao Gorina inaugurd las jor-
nadas e hizo referencia a las difi-
cultades que han tenido que sol-
ventar para poder organizar el
certamen. «Mucha gente tenia

16
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SOBRE EL OCIO FAMILIAR

dudas de que funcionara esta
feria, y la realidad es que, gra-
cias al trabajo y la confianza de
muchas personas en este pro-
yecto, ha funcionado».

La primera ponencia fue la titu-
lada «Nueva percepcion del ocio
por parte de los espanoles» pro-
nunciada por Josep-Francesc
Valls, director del Centro de Di-
reccion Turistica, ESADE-CEDIT.
Como conclusion a esta conferen-
cia se puede extraer que el ocio
juega cada dia un papel mas im-
portante en la vida de las perso-
nas, pues, tal y como apunté Valls,
«las personas dedican cada
vez mas tiempo al ocio en las
sociedades contemporaneas,
en las que la media de horas

de trabajo esta descendiendo».
Por otra parte senald que «los
jovenes acceden al mundo del
trabajo cada vez mas tarde, a
la vez que el numero de jubila-
ciones esta aumentando y la
media en Espafa se situa en
los 59 anos».

Todo ello hace que se libere un
gran numero de personas de obli-

Jornadas
técnicas

gaciones profesionales, por lo que
pueden dedicar todo su tiempo a
la practica de actividades de ocio.

La mesa redonda centro el pun-
to de atencion de las jornadas,
bajo el titulo de «Experiencias
empresariales en el sector del
Ocio Familiar». El secretario ge-
neral de ACEFA, Juan Pedro
Mairet se encargd de moderar a
distintos empresarios espanoles
del sector que opinaron sobre la
situacion del mismo.

Asi, Manuel Lao Gorina explicd
el proceso de expansion que
Leisure & Gaming esta teniendo
por toda Espana y Europa con la
apertura de nuevos centros, a los
que proximamente se anadiran al-
gunos otros en Francia y Portugal.

El coordinador del Instituto de
Estudios del Ocio de la Universi-
dad de Deusto, Roberto San Sal-
vador sefalo que «el sector del
ocio esta en conjunto en una
fase expansiva, porque el con-
sumidor del ocio es cada vez
mas cualificado, a la vez que
esta aumentando el tiempo de
ocio de los espanoles» @

MUY VEMNDING



Los expertos opinaron

FEXPO reunié a importantes personalidades del sector y la administracion. Aqui repro-
ducimos algunas de las manifestaciones que recogio la revista especializada en ocio Homerus.

Artur Mas, Conseller de Economia y Hacienda de la

Generalitat de Catalunya.

- ¢Qué le ha parecido esta pri-
mera edicion de FEXPO?

- Muy bien. Me he llevado una gra-
ta sorpresa, porque creia que al ser
la primera vez que se celebraba, iba
a ser una feria mas pequena, pero
sin embargo, he visto con mucha sa-
tisfaccion que hay muchas empresas
con una muy buena concentracion
de oferta.

- ¢Como valora la Conselleria de
Economia el importante volumen de
negocio del sector del ocio familiar?

- Represento a una formacion
politica y a un Gobierno que da, no
desde ahora, sino desde siempre,
mucha importancia a todo lo que es
la generacion de riqueza en el pais.
En este sentido, cualguier tipo de
actividad empresarial que contribu-
ya a generar riqueza, a crear empleo
-y que ademas tenga una proyeccion
internacional-, entiendo que su mer-
cado no es Espana ni Catalunya, sino
el mundo entero, como es el caso
de este sector del ocio familiar.

Amadeu Farré, Director de Juego y Espectaculos de

la Generalitat de Catalunya

- ¢Cuaél es su impresion de la feria?

- Muy buena. Creo que ha sido una
feria muy interesante, en la que ha que-
dado reflejada |a rapida evolucion que el
sector del ocio familiar e infantil esta ex-
perimentando en Espana, ratificando las
enormes posibilidades que este sector
tiene de cara al futuro.

- Catalunya sera pionera en Espana
con la publicacion del primer Reglamen-
to de centros de ocio y parques infantiles.
¢ Cuéndo se hara realidad la norma?

- En la exposicién de motivos del vi-
gente Reglamento de maquinas recrea-
tivas para Catalunya ya aparece contem-
plada la redaccion de un Reglamento es-
pecifico para el sector del ocio familiar e
infantil. Hemos mantenido diferentes reu-

niones con representantes del sector y
creo que, de no surgir inconvenientes de
tipo formal, el Reglameno estara sino
aprobado, al menos si en informacion
publica antes del verano.

- ¢Qué aportara este Reglamento al
sector?

- El marco juridico aparece para dar
contexto y seguridad a una realidad pre-
existente, que en este caso, ha creado el
empresario y no al reves. La evolucion y
el dinamismo de este sector han hecho
que los empresarios, por la propia evolu-
cion de los consumidores, estén elabo-
rando productos adecuados a este con-
sumo. La norma aparece para proporcio-
nar seguridad a esta nueva realidad, que
es esta actividad economica.

Manuel Lao Gorina, Presidente de ACEFA y Vicepre-
sidente Ejecutivo de Leisure & Gaming

- (Qué le ha
FEXPO'98?

- Desde el Comité Organizador
teniamos un poco de miedo de que
al tratarse del primer ano que se
celebraba esta feria, la gente no
respondiera, pero la verdad es que
estamos muy contentos porque
tanto en lo que a expositores se
refiere como a los visitantes, las
cifras son muy importantes, tenien-
do en cuenta que se trataba de la
primera edicion y de que es la pri-
mera feria con caracter monogra-
fico sobre el ocio familiar e infantil

parecido

MUNDO VEMNDING

que se celebra en Europa.

- ¢(Es una feria como FEXPO
lo que estaba esperando el sec-
tor para culminar su desarrollo?

- Seguramente. Hasta no hace
mucho, todos los que formamos el
sector del ocio familiar e infantil,
tanto en Espafa como en Europa,
teniamos que buscar un hueco en
las distintas ferias globales del re-
creativo, caso de FER o ATEI El
desarrollo tan impresionante que
ha tenido -y sigue teniendo- el sec-
tor le daba todo el derecho a dis-
frutar de su propia feria.

Artur Mas

Amadeu Farré

Manuel Lao
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Vending'98 en Barcelona,

coincidiendo con Hostelco

ira de Barcelona, por
F iniciativa de una serie

de empresas que re-
presentan a todos los secto-
res que componen la oferta
del sector ha convocado
Vending 98, coincidiendo con
la celebracion de Hostelco,
Salén Internacional del
Equipamiento para Restaura-
cion, Hoteleria y Colectivida-
des.

Vending 98 estara situado,
por indicacion de los empre-
sarios para participar en la
proxima edicion en un lugar
especifico y privilegiado del
Recinto Ferial de Montjuic, en
la Carpa Plaza del Universo,
como ocurrié en el ano 1989
con una superficie de 5.500
me.

Vending 98

tiene muy
adelantada
la fase de
contratacion
de espacios

para partici-
par en la pro-
xima edicion.
El director
de Proyecto de
Hostelco, Anto-
Langreo
manifiesta que
la celebracion de
Vending junto a
Hostelco se reali-
za para aprove-
char la visita pre-
vista de 40.000
profesionales a la
feria de hosteleria ®

nio

Diez paises representados en el
Congreso Espanol del Cafe

| XVIII Congreso Es-
E panol del Cafe se ce-

lebra en Santander,
entre los dias 28 y 29 de mayo
en el Palacio Real de la Mag-
dalena.

Mas de doscientos cincuen-
ta profesionales correspon-
dientes a empresas torrefac-
toras, comerciales, asociacio-
nes cafeteras de Alemania,
Bélgica, Hamburgo, Holanda,
Inglaterra, Italia, Estados Uni-
dos, Espana, México, Portu-
gal y Suiza asistiran a esta
proxima edicion,

El tema central del Congre-
so versara entorno a las dife-
rentes perspectivas del café,
SuU comercio, consumo y cul-
tivo en la actualidad.

18]
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XVI11 Spanish Corgress on Coffee

Ty ped T My 1990

Lo

FROOGORAMME

Durante la celebracién del
congreso se van a exponer
temas de gran actualidad e
interés para el sector como
son: «Perspectivas del mer-
cado mundial de café verde»,
«Mecanismos para la com-
pra de cafe verde en Bolsa
desde la vision del tostador»
«Marketing del café: el valor
afadido del marquismo con
independencia de la dimen-
sion empresarial» «Tiendas
especializadas: de una com-
petencia de calidad a una al-
ternativa de diversificacion y
desarrollo», «La cadena del
cafe: del grano a la taza», se
expondran en ponencias de-
sarrolladas por conocidos ex-
pertos del sector e

MUMNDCY VENDINC



ESPRESSO BRIO

Pensada para los espacios
pequenos, la Espresso BRIO
se pone en primer plano
por sus dimensiones conte-
nidas y su refinado disefo.
Dispone de un sistema de
calentamiento patentado
que evita la corrosién por
acumulacién calcarea.
Dim.: 37 x 74,5 x 30 cm.
Peso: 30 kg.

EASY PODS

Esta maquina de café semi-
automadtica incorpora una
combinacién de caracteris-
ticas que renovaran los habi-
tos de uso en los distribui-
dores automaticos.

ASTRO PLUS V96

Distribuidor semiatomdtico
de café de 10 selecciones
con doble caldera y grupo
de infusién en aluminio
que garantiza éptimas
prestaciones y seguridad
en el servicio.

Entre las diversas seleccio-
nes, se contempla la pre-
seleccion descateinado o
café americano.

Dim.: 72x 52,2 x 44 cm.
Peso: 43,5 kg.

EFETIRIMA

CHALLENGER EDITION

Distribuidor automdtico de café
de 16 selecciones, disponible en
configuracion espresso o liofili-
zado. Doble caldera para permitir
la operacién de soluble y espre-
sso con gestion electrénica dife-
renciada de la temperatura.
Dim.: 165x60x55,5em
Peso: 115 kg (versién espresso)
105 kg (versién liofilizado).

C/. Santa Leonor, 63. 3° F - 20037 MADRID - Tel.: 21 304 16 16 - Fax. 21 304 30 09
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El euro y la ultima legislacion centraron
el lll Congreso Nacional de Cofar

| Il Congreso Nacional de
E la Confederacion de Aso-

ciaciones y Federaciones
de Empresarios del Recreativo
(COFAR) tuvo lugar en el Pala-
cio de Congresos y Exposiciones
de Madrid los dias 21 y 22 de
mayo. La novedad de este afo fue
la duracién del congreso, ya que
no se desarrollé en un dia, como
en las pasadas ediciones sino
que se extendio a dos.

Como en las citas precedentes,
el Congreso abordo los temas de
mayor actualidad en el sector, la
implantacion del euro como mo-
neda unica europea y la reciente
sentencia del Tribunal Supremo
en relacion a la tasa de juego cen-
traron buena parte del mismo,
con la participacion de empresa-
rios y las voces mas autorizadas
de cada uno de los temas, a los
que acompanaron importantes
representantes de las distintas
Administraciones publicas.

Bajo el titulo genérico de «El
mundo empresarial del sector»,
los objetivos del congreso han
sido, segln Joseé Sanchez Fayoa,
secretario general de COFAR
«consolidarlo aun mas de lo
que ya esta tanto por el presti-
gio de todos los ponentes que
han intervenido en las pasadas
ediciones y en esta, como por
los temas tan importantes tra-
tados por estos».

El congreso fue inaugurado
por Manuel Lao, presidente de
COFAR, quien hizo un repaso a
la evolucién que durante el ulti-
mo afo tuvo la confederacion,
a la vez que realizd un recorri-
do por algunos de los éxitos
mads importantes cosechados
desde la clausura de la pasada
edicion.

Surtido de ponencias
Después de esta interven-
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El presidente de COFAR, Manuel
Lao, inauguro el Ill Congreso Na-
cional

cion, comenzaron las distintas
ponencias, con la intervencion
del catedratico de Sociologia de
la Universidad Complutense,
Luis Gonzalez Seara quien ex-
puso su conferencia titulada «El
hombre que trabaja y que jue-
ga». Tras ella, el experto con-
sultor independiente Alejandro
Torrado realizé un analisis de
uno de los fenémenos mas im-
portantes producidos en el sec-
tor del ocio en los ultimos anos
en Espafna como es el boom de
los parques tematicos.

Por su parte, el abogado y li-
cenciado en Ciencias Economi-
cas y Empresariales Enric Segu
centro su discurso en el estado
actual de la problematica que
afecta a la tasa de juego tras la
ultima sentencia del Tribunal Su-
premo de 14 de marzo de 1998,
que resuelve definitivamente la
cuestion de los incrementos pre-
vistos en las leyes desde 1992
hasta 1996. El letrado realizo el
analisis a las ultimas novedades
que en materia legislativa se
han producido en el sector.

A nivel internacional, tuvo lu-
gar la intervencion de Graham
White, inspector jefe de la Co-
misién de Juego de Gran Bre-
tafia, que expuso la situacion del
juego en ése pais y sus pers-
pectivas de futuro.

Uno de los puntos centrales en-
torno a los que gir6 el congreso,
la implantacion del euro y sus re-
percusiones en el sector del re-
creativo tomo cuerpo de la mano
del vicepresidente de EUROMAT
con la ponencia «La adaptacion
del sector al Euro». Tambien se
celebré una mesa redonda en la
que bajo el mismo titulo represen-
tantes del sector y de la Admi-
nistracion debatieron acerca de
|a nueva situacién que ha creado
con el euro.

Segundo dia

En la segunda jornada del
congreso se abordaron otros te-
mas de actualidad como las ca-
racteristicas de la relacion en-
tre turismo, hosteleria y juego,
tanto al nivel de maquinas re-
creativas, como de estableci-
mientos de juego en forma de
casinos y bingos.

Uno de los temas importan-
tes en el sector son los avan-
ces tecnolégicos. Estos fueron
objeto de analisis por parte de
Joan Baylina, ingeniero indus-
trial y experto en el campo de
la tecnologia de la informatica,
quien resalto la importancia de
los programas de aplicacion in-
formatica.

Para finalizar el congreso se
debatié la imagen exterior del
sector. El presidente de la agen-
cia de publicidad Tandem
Campmany Guasch, Juan
Campmany, pronuncié la confe-
rencia «Publicidad, marketing e
imagen del sector. Relaciones
con el cliente». Tras ella, se de-
sarrollé una mesa redonda bajo
el titulo de «Juego, sociedad y
medios de comunicacién» en la
que intervinieron destacados
periodistas como Carlos Luis
Alvarez, |fiaki Gabilondo y Fer-
nando Onega @

MUIMNEBO WEMNIING
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IMA y ATEI,

¢ dos competidores que no lo son?

Petra Lassahn, directora de proyecto de IMA, Feria Internacional de Maquinas
recreativas y vending que se celebrara en noviembre explico en la revista
especializada «Munzautomat» como ve ella la competencia con la ATEI, que se
celebro el pasado mes de enero. Mundo Vending recoge esta entrevista para
situar en qué marco se desenvuelven los dos eventos feriales.

Hace aproximadamente diez
anos era algo completamente nor-
mal que viajasen a Londres a la
ATE si aprovechaban para visitar
una bella ciudad (la | de interna-
cional vino mas tarde), siempre
segun el lema «Londres vale la
pena un viaje», incluso en enero.
;Quien se atreveria a contrade-
cirlo? También nosotros, la revis-
ta del ramo «Minzautomat», rea-
lizabamos en esos tiempos viajes
para lectores a la ATE.

Entonces no habia competencia
entre la ATE y la IMA. Cuando IMA
fue creciendo, ATE desplazo las
fechas, por el motivo que fuese,
mas y mas hacia las de IMA, y
pronto se solaparon esas dos fe-
rias, las mas importantes de Euro-
pa. Con ello empezo la competen-
cia. ¢Quién tiene mas visitantes in-
ternacionales? ;Donde hay mas
afluencia? ;Donde se hacen me-
jores negocios? Todo ello son pre-
guntas que ya fueron discutidas.

Diferentes tematicas

Los propios expositores escla-
recieron esa discusion. Sabian
que en ambas ferias se ofrecian
diferentes tematicas y acudian di-
ferentes visitantes que hacian pe-
didos.

Ahora la IMA se ha buscado
una fecha nueva y mejor, mudan-
dose a noviembre. Ello tuvo dos
motivos en especial. En primer lu-
gar se deseaba acercarse a las
ferias de novedades del Japon y
de los Estados Unidos, para po-
der presentar en Europa los nue-

MLUNDO VEMNDING

vos productos para el afo siguien-
te. Por cierto, la IMA es la primera
feria de juegos de azar en si, y ello
trae consigo obligaciones. Por otro
lado, se deseaba salir del mes de
enero. El tiempo ya habia costa-
do varias veces a la IMA miles de
visitantes. Si nieva dos o tres ve-
ces, como en 1996, baja el nume-
ro de visitantes de forma dramati-
ca.

Visita a Londres

Puesto que la industria alema-
na, por razones de costes, no de-
seaba en noviembre dos ferias a
la vez, no hay en Alemania duran-
te aproximadamente 22 meses
ninguna feria de autématas. Es
logico pues que algunos expo-
sitores viajen en enero a la ATEI
para ver las novedades. También
es logico que la industria y las
empresas comerciales alemanas
vean en la ATEIl una bienvenida
feria para hacer una oferta
incentiva a los clientes. Ademas,
es loégico que la ATEI se apremie
y diga que la industria alemana
mira hacia la ATEIl. Nosotros que-
riamos saber, que es lo que Petra
Lassahn, directora de proyecto de
IMA tiene que decir al respecto.
;Le inquietan esas declaraciones
de la isla britanica?

- Aumenta su nivel de
adrenalina cuando lee algun que
otro comunicado de la ATEI?

- En absoluto. Nuestra em-
presa es el organizador privado
de ferias mas grande del mun-
do. Eso no lo digo por quererme

hacer la interesante, sino para
resaltar gue estamos acostum-
brados a la competencia. Hoy en
dia ya no existe ninguna feria
que no tenga que encararse a
una fuerte competencia. El que
un competidor (si es que real-
mente lo es) se estanque en ta-
les absurdidades, no es proble-
ma nuestro. También la industria
alemana liquidara tales comuni-
cados con una leve sonrisa. La
IMA tiene cada ano cerca de
10.000 visitantes alemanes. Si
es posible por cuestion de vue-
los, en enero viajan aproxima-
damente 300 o incluso 400 ale-
manes a Londres. En un princi-
pio, ello es bueno, ya que las
empresas alemanas actuan
cada vez de forma mas interna-
cional, utilizando la ATElI como
plataforma debido al cambio de
fecha de la IMA.

- Pero usted debe afectarse,
cuando la ATEI dice que el con-
tingente aleman se va a conver-
tir en el contingente extranjero
mas importante de la ATEL

- Eso no dice mucho de la ver-
dadera importancia internacional
de la ATELI La cuestion sigue sien-
do, si los visitantes realmente son
compradores,

- Pero es evidente la presen-
cia internacional en la feria de
Londres.

- Inglaterra es un antiguo pais
colonial. En todas las mayores
empresas expositoras trabajan
empleados de origen africano, in-

{Pasa a la pag. 22)
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dio o asiatico. Si contabilizamos
eso, este aspecto queda muy
relativizado.

- ¢ Por qué? En Alemania tam-
bién hay operadores extranjeros.

- Naturalmente, pero aqui tene-
mos una situacion de precios to-
talmente diferente. La entrada a la
IMA cuesta 68 marcos cuando es
entrada individual. En la ATEI se
paga, segun el tipo de cambio,
solo 28 marcos. En Inglaterra mu-
chas empresas pueden permitir-
se llevar a todos sus empleados
a la feria y...

- ¢Por qué pagamos tanto
mas?

- Compare la calidad y sobre
todo la logistica de los dos recin-
tos feriales y comprendera que
tenemos que comprar a unos pre-
cios mucho mas elevados. Ade-
més, Alemania €s en un principio
mas cara que Inglaterra. Y, por otra
parte, seguimos juntos con la
VDAI otra y dirigida filosofia ferial.

- Para precios mas elevados
siempre se necesita una filosofia.

- Si usted lo quiere decir asl, si.
Yo no le voy a contradecir. A no-
sotros no nos interesa tanto el
bullicio en los pasillos de la feria.
A nosotros nos interesan mas bien
los libros de pedidos de nuestros
expositores. Si estan repletos, los
expositores estan contentos y
nuestra organizacion también. Na-
turalmente que una feria no sélo
necesita tener expositores, sino
también compradores efectivos.

- Antes existia en la IMA tam-
bién un gran bullicio. Alli realiza-
ban algunas empresas expo-
sitoras «excursiones de su plan-
tilla».

- Y exactamente eso es lo que
no gustaba a nuestros exposi-
tores. Hoy en dia, mas del 90% de
los visitantes de la IMA tienen ca-
pacidad de decisién en sus em-
presas o ayudan a decidir en la
compra de aparatos. La IMA es,
pues, una feria de encargados de
la toma de decisiones. En cierto
modo también clasificamos efec-
tivamente a traves del precio.

- En Londres, los extranjeros
no tienen que pagar ninguna en-
trada.

- Nuestros colegas de la ATEI
pueden hacer lo que les plazca.
Nosotros creemos que un hombre
de negocios que viene de Moscu,
Nueva York o Milan y desea hacer
esos negocios, también debe
aportar su parte para mantener la
elevada calidad de la IMA.

- Pero la entrada libre también
puede entenderse como gesto
servicial.

Petra Lassahn, directora de proyec-
to de IMA

- Si ustedes regalasen una
gran parte de su tirada, ya veria-
mos cuanto tiempo podrian man-
tener la calidad. Ademas, la entra-
da libre seria un gesto impropio
para aquellos que tienen gue pa-
gar.

- Volvamos a la pregunta del
principio. ¢No le molesta si la
ATEI dice que ahora exponen alli
mas empresas alemanas?

- Si todavia tuviésemos la anti-
gua situacion, con las ferias sola-
padas, si que me irritaria y me ten-
dria que preguntar si habriamos
cometido algun error. Pero si una
empresa se decidio a exponer en
Londres, cuando todavia faltan
meses hasta la proxima IMA, ten-
go que aceptar esa decision y,
¢, Por qué no?

- (No teme que esas empre-
sas puedan cambiar de feria?

- La ATEI tiene una estructura
totalmente diferente de la IMA.

- ¢Por qué se habla entonces
siempre de la competencia?

- No somos nosotros los que lo
decimos, ya que hemos analiza-
do las estructuras. Por una parte,
los ingleses ofrecen con el nivel
de casinos un sector que es inte-
resante para operarios de casinos
internacionales. Ese no es un sec-
tor importante en la IMA. Ademas,
el juego de azar internacional pue-
de compararse, en su sentido mas
amplio, con el mercado aleman de
maquinas tragaperras, siguiendo
més bien la legislacion del juego
en Inglaterra que el aleman. Quie-
nes exploten en Sudafrica, Chile
o el Brasil maquinas tragaperras,
con permiso o sin €l, encontraran
en Londres mas rapidamente ofer-
tas. La legislacion alemana de jue-
go es tan restrictiva que las ma-
quinas para nuestra area practi-
camente no tienen resonancia in-
ternacional. De todos modos, te-
nemos unos desarrollos muy
esperanzadores en empresas ale-
manas que tienen un gran exito
con aparatos fabricados especial-
mente para los mercados extran-
jeros, y la tendencia va en aumen-
to.

- Hasta ahora todavia no hay
grandes diferencias.

- Intente buscar en Inglaterra
juegos de dardos electrénicos.
Existen en todo el pais unos cen-
tenares, no mas. Los flippers tam-
bién se tienen que buscar en una
isla con una lupa, y en la ATEI, tam-
bién. Las pantallas tactiles se ven
enfrentadas a unos considerables
problemas juridicos. De ellos, a lo
mejor también encontrara algunos
centenares en la exposicion ingle-
sa. Debemos estar al tanto si los
expositores extranjeros tendran
éxito con esos aparatos. En un prin-
cipio cabe decir que las ferias son
la imagen especular de los merca-
dos. Por ello, usted encontrara en
la feria de Londres una innumera-
ble cantidad de juegos de reden-
cién que en Alemania y en una gran
parte de Europa no tienen ninguna
importancia @

MLUNDO VENDINCG



. Alcantara 52
402 79 81

C/
Tel-Fax- (91)
Tel-Mévil 908 82 40 54

DELEGACION DE MADRID

f

I““ ! rwul :
Fo

s>

Y =

=

5

=




EMP R'E S A S
N N O e

Desarrollo para la monética
y el control a medida

MYC es una empresa

con una larga expe-

riencia en el mundo

de la automatizacion

de los sistemas de co-

bro. La empresa fabri-
ca y vende una amplia gama
de: maquinas de cambio, dis-
pensadores de tarjetas, fichas
y cajas de prepago, adaptables
a las necesidades de distintos
sectores. Otro sector especia-
lizado son los aceptadores de
billetes, las contadoras de mo-
nedas y billetes y maquinaria
auxiliar.

Las maquinas de cambio de
AMYC pueden ser adaptadas
para encajar perfectamente
con los requisitos especificos
de las diferentes aplicaciones
que existen en el mercado.
Estan disenadas para ser fa-
ciles de utilizar y pueden
aceptar diferentes tipos de
billetes en cualquiera de las
cuatro posiciones de inser-
cion, asi como diferentes va-
lores y tamafnos de monedas.

Las maquinas son de cons-
truccion robusta y acabados de
la mas alta calidad. Todas in-
cluyen de manera standard lec-
tor de billetes, cajas apiladoras
y pagadores de monedas, ade-
mas de asegurar un manteni-
miento minimo. Al estar dota-
das de alarma antirobo, estas
maquinas le ofrecen una solu-
cion segura y eficaz para la
automatizacion del pago en
cualquier establecimiento.

El software utilizado esta
desarrollado en el departa-
mento de 1&D, lo que permite
adecuar productos, previo
encargo, segun los requeri-
mientos del cliente.

AMYC es una empresa en
continua investigacion y desa-
rrollo con nuevas tecnologias,

|24

participa con sus productos y
Know-How en diversos paises
del mundo, exportando una
novedosa concepcion de tec-
nologia e ingenieria electroni-
ca aplicada, con lo cual se pue-
de beneficiar obteniendo ma-
yor rentabilidad y control.
«Facilitar las operaciones
de cambio de moneda y com-
pra de articulos incrementa
el consumo y el uso de pro-
ductos o servicios, dotando-

les de una plusvalia mas y
permitiendo mejorar la cali-
dad de atencion al publico
asi como el control de ven-
tas» es |la idea que AMYC
desarrolla en su sede comer-
cial en el centro de Barcelo-
na y en su fabrica con labo-
ratorio en los alrededores.

Aplicaciones directas

Las maquinas dispensado-

MUNDO VEMNMDING



ras desarrolladas por AMYC
encuentran su 6ptima aplica-
cién simplificando las opera-
ciones de venta de: fichas,

tarjetas magnéticas, tarjetas
microchip (con carga y recar-
ga de efectivo), entradas para
espectaculos y bonos de
transporte.

Las maquinas de cobro au-
tomatico y prepago estan
concebidas de tal manera que
permiten la compra de casi
todo tipo de mercancia como
bebidas, comida, cigarrillos,
tickets de parking sin que el
dinero pase de mano en
mano, y, por lo tanto, facilitan-
do y controlando mejor las
operaciones de compra.

El cliente selecciona su
compra mediante pulsadores
o monitor TV, introduce su di-
nero y recibe su cambio a la
vez que un ticket que descri-
be exactamente la mercancia
comprada con su precio y que
el cliente intercambiara por su
compra. Con diseno elegan-
te, estas maquinas no sola-
mente controlan el proceso fi-
nanciero sino gue también
controlan automaticamente el
proceso contable y el control
de stocks, contribuyendo de

S¢los/ Troco }
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DISPENSER

manera importante a su nivel
de productividad.

Marketing

Tradicionalmente, AMYC ha
vendido y sigue vendiendo sus
productos en todo el mercado
espanol y desde hace algunos
anos esta ampliando sus ven-
tas en Europa, Norte de Africa
y Sudamérica principalmente.

El perfil de los clientes de
AMYC se encuentra en empre-
sas de sectores tan diversos
como: vending, transportes
publicos, universidades, hospi-
tales, bancos y cajas de aho-
rro, grandes superficies, areas
de ocio.

Algunos de estos clientes
son: Caixa de Sabadell, Fujitsu
Espana, Transportes Canarios,
Caixa de Terrassa, Generalitat
de Catalunya, Turismo de Bar-
celona, De la Rue Systems,
Sumipar y Unidesa @
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Repsol y El Corte Inglés abren sus seis primeras
gasolineras con supermercado

El inicio de las superestaciones

R abrieron el pasado 2
de abril las seis
primeras estaciones de
servicio con supermercado

incorporado, tres en Barcelona

y tres en Madrid. Esta
iniciativa, sin precedentes en
Espana, se engloba en un
proyecto conjunto de las dos

grandes empresas destinado a

abrir un centenar de centros

de este tipo en todo el pais. La

inversién ronda los 10,000
millones de pesetas.

El proyecto es la primera
experiencia en Espana de
estaciones de servicio con
supermercado. Hasta el
momento, la oferta comercial
se ha centrado en las
denominadas tiendas de
conveniencia o en hipers con
gasolinera acompanada de
carburantes como reclamo, a
precios bajos.

Los nuevos supermercados
de las gasolineras, de 150 a
200 metros cuadrados, llevan
la marca Supercor, creada por
El Corte Inglés para el
proyecto. Las tiendas ofrecen
una oferta de 2.000 articulos
en un horario ininterrumpido
de 6 de la mafana a 12 de la
noche y permiten la utilizacién
de la tarjeta de compra de El
Corte Inglés tanto para los
carburantes como para los
productos que se pueden
adquirir en ellas.

Un portavoz de El Corte
Inglés ha destacado que con
la puesta en marcha de este
proyecto, se sobrepasa la
oferta de las tiendas de
conveniencia con productos a
precio elevado o con una
oferta limitada. Se trata de
gasolineras con un
supermercado, con la oferta

26]

epsol y El Corte Inglés

propia de esta clase de

establecimientos y «los
precios de venta de un
super»,

El proyecto se explota a
traves de Gestion Puntos de
Venta (Gespevesa) participada
al 50%. Los presidentes de
Repsol y El Corte Inglés
firmaron en mayo de 1997 el
acuerdo para desarrollar el
proyecto.

Variedad de productos

Entre los productos
distribuidos en la tienda de las
superestaciones destacan los
destinados al ocio y la cultura
(discos, libros, peliculas de
video, prensa diaria,
revistas...), y a la alimentacién
(carnes, pescados, pan recién
horneado, productos lacteos,
helados, refrescos...). En
estos nuevos
establecimientos, el
consumidor también puede
adquirir productos de
perfumeria y drogueria,
accesorios y lubricantes para
el automovil, tabaco, pilas,

ferreteria, papeleria, juguetes
y ademas, puede utilizar
servicios como envio de flores
a domicilio, acceso directo a
Internet, cajero automatico,
fotocopiadora y fax.

Estos centros tienen la
estética y marketing del Corte
Inglés. Cada superestacion
dispone de 25 empleados
polivalentes, tanto para la
gasolinera como para el
supermercado.

Dos de las nuevas
estaciones de Repsol-El Corte
Inglés inauguradas en
Madrid (Mateo Inurria y El
Escorial) y la del Nudo de
Collserola en Barcelona
presentan ademas la nueva
imagen disefiada por Foster
and Partners.

Los dos grupos preveen
construir o adecuar hasta 100
estaciones de este tipo, de las
que 12 estaran en Madrid y
Barcelona. Todas ellas estaran
en areas urbanas, de
influencia urbana o autovias y
vias rapidas.

(Pasa ala pdg. 28)
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Diversificacion por caida
de margenes

Las petroleras y
empresas del sector de
carburantes se han visto

empujadas a diversificar

sus negocios a causa de la

caida de los margenes en
la venta de la gasolina y
sus derivados. La
tendencia actual es a
incorporar una tienda,
aunque sea pequena, en
todas las nuevas
gasolineras.

Los margenes de las
estaciones de servicio han
caido hasta un 50% en

algunos casos, al
duplicarse |la oferta en 10
anos, aseguran
representantes del sector.
Esta situacion ha llevado a
la oferta de servicios
complementarios y ajenos
al ejercicio tradicional de
venta de carburantes.
Entre los productos que
se distribuyen en las tiendas
de las gasolineras, uno de

REPJOL

T
LA SUPERESTACION

los que tiene mas éxito
es el pan, especialmente
en dias festivos @

28]
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Nace la moneda unica

os jefes de Estado y de Go-
D bierno de la Union Europea

lanzaron oficialmente a prin-
cipios de mayo la moneda Unica euro-
pea, el euro, que entrara en vigor el 1
de enero de 1999 en once paises de
la UE. La historica decision fue toma-
da in extremis fras una cumbre que se
alargé pasada la medianoche prota-
gonizada por el pulso entre Alemania
y Francia sobre la presidencia del Ban-
co Central Europeo (BCE).

El acuerdo final preve que el holan-
dés Wim Duisen presidira el BCE por
un mandato de ocho afos, aungue
con el compromiso verbal de no ago-
tar este periodo y ceder el cargo al fran-
cés Jean-Claude Trichet una vez com-
pletada totalmente la introduccion del
euro. No se pone fecha a esa situa-
cion, pero se da casi por seguro gue
seria no mas tarde del 1 de julio del
2002, fecha en que el euro sera la uni-

ca moneda de curso legal en los once
paises miembro.

La comision encargada decidio que
catorce paises (de ellos, tres, Gran
Bretana, Suecia y Dinamarca se han
auto excluido) han alcanzado un alto
nivel de convergencia econémica sos-
tenible y podran ser miembros funda-
dores. Asi, los once seran: Alemania,
Bélgica, Francia, Espana, Irlanda, Ita-
lia, Luxemburgo, Holanda, Austria, Fin-
landia y Portugal.

Un paraguas legal en Espana

En Espana, el Gobierno preve
aprobar una ley para dar seguridad
juridica al euro. La norma, denomi-
nada ley paraguas por el Ejecutivo,
pretende proteger los contratos y las
operaciones juridicas y mercantiles
ante la entrada en vigor de la divisa
comun.

SNACK SELECT

UNA NOVEDAD

UNA REVOLUCION

Su bajfsimo coste, su tamano y su peso reducidos hacen de esta
maquina expendedora de productos solidos la mas competitiva
del mercado y le ofrece el complemento ideal a su servicio de
bebidas calientes y frias.

Caracteristicas:

Distribuidor mecanico de productos alimenticios con 10
selecciones y monedero mecanico individual aceptando hasta
2 monedas.

Capacidad: 120 productos aproximadamente.
Dimensiones: alto 110cms (pie 60 cms); prof. 20 cms; ancho 60 cms
Opciones: eléctrico / refrigerado.

Buscamos operadores de vending interesados en la explotacion
del “snack select” en todo el territorio espanol salvo Catalufa.
Posibilidad de otorgar exclusiva territorial.

Contacto:

IIIHIIHHUIHUH EXCLUSIVO DEL “SNACK SELECT™
5.0.C.; SNACK DETAIL CONCEPT

C/ Montmany, 44 - Tel: 970 28 20 78
08830 Sant Boi de Llobregat (Barcelona)
. A Preguntar por Frangois Schockert (Director Comercial)

Aungue el euro no sera moneda
de curso legal hasta el 1 de enero
del afio 2002, el proceso de transi-
cion comenzara el proximo 1 de ene-
ro. A partir de esa fecha, la deuda
publica -bonos, obligaciones y letras-
se emitiran en esa moneda y la ya
existente se redenominara en la mis-
ma. Ademas, las operaciones en las
bolsas se realizaran con la divisa
comun. Cualquier acto juridico -con-
tratos privados, hipotecas presta-
mos, transferencias, anotaciones o
transacciones- podra documentarse
en euros desde enero proximo, con
el acuerdo de las partes.

El resto de sectores, incluida la ban-
ca, podran usarlo de forma voluntaria,
bajo el principio de no obligacion-no
prohibicion hasta el 1 de enero del
2002.

(Fasa alap&dg. 30)
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Implantacion paulatina

El nacimiento del euro afectara a
todas las actividades mercantiles y
economicas pero tambien afectara a
la vida diaria del ciudadano. Veamos
algunas de ellas.

Durante el periodo de adaptacion al
euro, entre 1999 y el 2002, los comer-
ciantes seran libres de poner los pre-
cios en euros hasta enero del 2002. El
comerciante no podra obligar a los
clientes a pagar en euros pero tendra
la facultad de rechazarlos. Los contra-
tos, como los créditos hipotecarios,
podran ser convertidos en euros a
partir del 1 de enero de 1999 si las dos
partes estan de acuerdo. Si no, la con-
version sera automatica el 1 de enero
del 2002. Los tipos de referencia para
las hipotecas contratadas a tipos de
interés variables seran reemplazadas
por tipos equivalentes.

Los trabajadores cobraran los sala-
rios en pesetas hasta el 31 de diciem-
bre del 2001 y ninguna empresa po-
dra obligar a sus empleados a acep-
tar el cobro de sus sueldos en euros.
De la misma manera, los particulares
continuaran efectuando sus declara-
ciones fiscales en pesetas hasta el afo
2002, teniendo la posibilidad, a partir
de 1999, de pagar a hacienda en pe-
setas o0 en euros. La primera declara-
cién en euros tendra lugar en el 2002
sobre las rentas percibidas en el 2001.

A partir del 1 de enero de 1999, el
conjunto de los mercados de capita-
les subiran y bajaran en euros ya que
todas las cotizaciones se efectuaran
en moneda Unica. Los fondos de in-
version y otros fondos de colocacion
estaran nominados en euros y los
ahorradores veran sus diversas inver-
siones en los mercados financieros
convertidos en euros segun la paridad
de 168 por euro fijada en la cumbre
de Bruselas. Sin embargo, en el perio-
do transitorio de tres anos, sera posi-
ble dar 6rdenes en pesetas para las
compras y ventas en bolsa.

Redondeo de peseta a euro

El tipo de conversion peseta-euro
llevara cinco cifras tras la coma. Una

a0

vez efectuada la division en euros de
un precio expresado en pesetas, se
obtienen varios decimales. La regla
sobre el redondeo prevé mantener las

dos primeras cifras decimales y re-
dondearlo asi: si la tercera decimal
esta comprendida entre 0 y 4, el cén-
timo se mantiene igual @
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MICRO MART

Expendedor automatico
de snacks y solidos.
Shopper a tambor
rotativo horizontal.
Hasta 108 selecciones
con precios diferentes.
Snacks, cigarrillos,
compacts, monodosis
de café, videos,
perfumes y cualquier
pequeno objeto
embalado.

Mueble auxiliar de
soporte opcional.
Dim.: 57 x 45 x 58.
Peso: 51 Kg.

BISTRO

Grupo café en plastico.
Sistema de dispensacion
de aziicar y vasos

(400 u.) automatica.
Caldera de 1 Its.

en acero inoxidable.
Teclado de 12 pulsadores
con posibilidad de hasta
66 selecciones diferentes.
Parametros programables
a través del teclado.
Monederos MDB, BDV,
EXECUTIVE,

Dim.: 80 x 52 x 43/55.
Peso: 55/70 Ka.

NEWS-VENDOR

Distribuidor automatico

de revistas y periédicos.

Gran visibilidad del

producto expuesto.
Extraordinaria facilidad de carga.
Dos/cuatro contenedores de
hasta 100 unidades.

Sistema de alarma programable.
Precios distintos por contenedor.
Posibilidad de precios

distintos por horas/dias.

Acepta todo tipo de monederos.
Dim.: 183 x 75 x 74.

Peso: 120 Kg.

COVENDHOS, S.L.

Programacion a través del teclado.

Travesia Industrial, 149 5* C
08907 Hospitalet de Ll (Barcelona)

FRESH MART

Es un pequeno shopper
horizontal refrigerado
(7° C).

Unidad refrig. de 1/8 HP.
Descongelacion
automatica programable.
Vision completade3 a6
compartimentos. —
Hasta 144 selecciones.
Precios distintos.
Monederos de todo tipo. ¢
Dim.: 128 x 79 x 66.
Peso: 80 Kg. =k
MINIMARTT ; Ry e
Sin refrigeracion. A T
Dim.; 57 x 70 x 66.
Peso: 60 Kg.

J— bl

Expendedores automaticos
para pequenas colectividades

N
Adimac

La mejor jugada para
incrementar sus ventas

MINI DRINK

Pequeno distribuidor
automatico de bebidas
refrigerado.

Acepta latas de 25/33
cl. y botellas de 50 cl.
3/4 selecciones

hasta 144 latas.
Unidad refrigerante
de 1/8 HP.
Descongelacion
automatica
programable.
Monederos standard.
Dim.: 107 x56x 71
Peso: 96 Kg.

Tel. 93. 335 30 59
Fax 93. 335 67 40
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Las tarjetas de pago en las EE.SS.
Margenes y Costes (l)

Las jornadas técnicas informativas de EXPO E.S. pusieron sobre la mesa los
cambios que se estan operando en el sector. El Presidente de la Federacion
Catalana de las Estaciones de Servicio ofrecio una conferencia sobre un
estudio realizado que analiza los margenes y costes de las tarjetas de pago
en las EE.SS. que reproduciremos en tres numeros sucesivos.

Por Manuel Amado

Federacion Catalana de Estaciones de Servicio

Estudio economico y co-
mercial sobre la incidencia
de los costes de los medios
de pago en las estaciones de
servicio.

Consideraciones generales:

La evolucion de las comu-
nicaciones y las politicas
agresivas de marketing de los
sectores de las telecomunica-
ciones y de las distribuidoras
de productos petroliferos, es-
tan favoreciendo a traves del
sector financiero -el cual do-
mina los medios de pago-
unas alianzas que van a de-
parar en un futuro muy proxi-
mo la falta de competitividad
de los propietarios de las
gasolineras que se veran for-
zados, si no lo estan ya en es-
tos momentos, a ser un esla-
bén mas de la cadena de las
distribuidoras petroliferas has-
ta el consumidor final.

De todo ello intuimos que
dos factores principales son
los motores de negocio que
se pusieron en marcha des-
de el ano 1992, tras la des-
aparicion del monopolio esta-
tal de nuestro sector, que van
condicionado cada vez mas la
rentabilidad de nuestros pun-
tos de distribucion de carbu-
rantes, ya que la comision que
recibimos por el servicio rea-
lizado es fija, y son los si-
guientes:
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a) Los flujos de tesoreria
que engrosan las arcas de las
entidades financieras a traves
de los medios de pago actua-
les y las tarjetas de pago
promocionales, y

b) La competencia de cier-
tos puntos de distribucion per-
tenecientes en general a las
empresas dominantes en los
sectores indicados mas arriba.

Por un lado, los costes deri-
vados de la utilizacion de los
medios de pago actuales que
se hacen soportar a los distri-
buidores agravando sus mar-
genes comerciales deberian
redundar en beneficio de los
mismos para afrontar con am-
bicién los cambios de moder-
nizacién que requiere la entra-

da de nuestro pais en la mo-
neda unica y, para afrontar los
costes de modernizacion de
las instalaciones tanto para la
seguridad de los trabajadores
como de los usuarios.

Por otro lado, las practicas
de marketing y promocion lle-
vadas a cabo por grandes
empresas de distribucion co-
mercial para una mas venta-
josa venta de sus productos,
consistentes en entrar en
nuestro sector abaratando el
precio del carburante a cam-
bio de fidelizar a los clientes
de sus centros y, propiciar
ademas un descuento mayor
en funcion de las compras
realizadas por aquellos, es-
conde una practica desleal y
comporta que unos pocos
puedan estar de "rebajas" to-
dos los dias del ano, con las
implicaciones legales que
desde nuestro pais conlleva.
Si queremos subsistir, jdebe-
mos actuar aplicando simila-
res tecnicas de comerciali-
zacion?

Dada la implantacion por
Cajas, Bancos, Grandes Su-
perficies, Suministros Direc-
tos y restantes emisores de
las distintas Tarjetas creadas
como medios alternativos de
pago de los productos que
suministramos, tarjetas que,
en su dia, fueron homologa-

(Pasaalap&g. 34)
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DtSTHIBUClON
NACIONAL

COMERCIAL PLANA

C/. Aguadulce, 50

Las Palmas de Gran Canarnia

(Hislas Cananas)

Tel:828 E-h 913
Fax, G2BE

C/. Crenca, 85 8
0 Madtrid (Madrid)
Tel.:91 571 7860
Fax 916520979

COFFEE ALICANTE SL
¢/, Gilbarto Martinez, 656-58
bjos. 03204 Elche (Alicants)

Tel: 966634071
Fax, 96 563 54 61

J.C.VENDING, S.L.

Ak tied Pasage, 32 Blog, Objos.,
15006 La Corufia (Galicia)
Ted.: 902 103 637

Fax: 902103 637

MAQUINAS Y PRODUCTOS
PARA EL VENDING S L

Autovia Sevilla-Cadiz km. 550
41700 Das Harmanas - Sevila
(Andalcia-Extremadura)

Tel. 654694041

Fax, 8546940 51

PRIVENDING 5.L

C. Alpjandro Casona, 30 bajos
33013 Oviedo (Ovieda)

Tel: 98527 14 14
Faut, 985 27 14 14

PROTLURE MENORCA, 5.A
Cronista Riudavets, 398
07701 Maha (Manorca)

Tel; 871 350 B2

Fax. 871366 525

.7'/)-

DISTRIBUCION
INTERNACIONAL

CLASIC POPCORN UK LTD,

2 5 Old Bond Sireet -
WIX 3TB London {England) e
Ted, 441 233610033 ’

NESTOR TECHNOLOGIE ! b
21 La Farrayrio & 1
46100 Figoaa (France) .
Tel 33565500777 ’\
Fax. 33585500770

RECETEL CHILE S.A.
Edil, Studko |, C/. Napoleon, ‘aw
38585 Of. 306 - Las Condes =
{Santiago da Chili) 3
TelS,: BE220a7151-52
Fax, 5622037150

SINA GMBH
Bhirensirasse, 12
Ehrankirchen D-79230
(Garmany]
L. Tel B33081 720
. Fax. 633081721
SKANDINAVIEK POPCORN AS =

Sirandvein, 50

1924 Ly8fikar (Morway)

Tl : 467120016

Fa 4767120018

TEAMINAIS POSTOS |
VENDALDAY

Fua Dr, Jogd Fambndaz, 18-22
2745 Ounluz (Porugal)

T« 3811 4300678

Fax. 35114372440

ol 434038772445
nh:u 938772279

T.,...m. "‘:.?’«?
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das por la Delegacion del
Gobierno en CAMPSA no se
ha contado en ningun caso,
para su confeccién, con el
consenso de los gasolineros
ni se ha tenido la delicadeza
de solicitar nuestra colabora-
cién en la elaboracion de sus
condiciones de uso sin tener
en cuenta que nosotros so-
mos parte vital en el éxito o
fracaso de su gestion. Desde
el primer momento nos han
sido impuestos unos costos
que reducen nuestra comi-
sion, costes que por la norma-
lizacion de su uso en el dia
de hoy, ya no pueden ser so-
portados por nuestro Sector
si antes no ponemos remedio
a esta situacion.

Hemos desarrollado un es-
tudio econdmico y comercial
sobre la incidencia de los cos-
tes de los medios de pago en
las Estaciones de Servicio, con
el cual pretendemos orientar a
los diferentes Agentes econo-
micos que operan en nuestro
Sector, acerca de las inciden-
cias que sobre la Cuenta de
Explotacion pueden tener cual-
quiera de los costes mencio-
nados mas arriba.

Se observa que hemos de
ser conscientes de que los
costes de la utilizaciéon de las
Tarjetas no pueden ser absor-
bidos por las Estaciones de
Servicio porque a su vez, és-
tas no pueden repercutirnos.

No somos nosotros quienes
solicitamos las tarjetas sino las
empresas o los particulares y
no somos nosotros quienes
hemos creado el sistema, sino
los Bancos, Cajas, Refinerias
y otras empresas. Por tanto, los
costes han de repercutirse so-
bre quien hace uso de las tar-
jetas, o sea, los poseedores de
las mismas o sobre los emiso-
res de las tarjetas o medios de
pago, sean Refinerias, Cajas,
Bancos, etc.

Entendemos, en conse-
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cuencia, que nosotros no so-
lamente no hemos de sopor-
tar ningun costo sino que, en
todo caso, hemos de obtener
algun beneficio pues es con
la utilizacion de nuestro fon-
do de mercado con lo que tie-
ne sentido su existencia.

No podemos, de ninguna
manera, continuar con el ac-
tual estado de cosas, pues a
no tardar, de no detener su
escalada de incrementos en

sus descuentos, arruinaria
nuestra ya dificil economia y
nos colocaria en menos de los
emisores de tarjetas.

Espero y deseo que entre
todos podamos encontrar en
este foro, formulas imaginati-
vas justas y eficaces para que
todos podamos disfrutar del
progreso que significan las
tarjetas de crétido.

No lo olvidemos: Nuestra
unién es nuestra unica fuerza.

Cuenta de explotacion.
Datos medios estadisticos

La cuenta de resultados media en nuestro sector, tomando en consi-
deracion los costes actualizados al ano 1998, y analizados para una
Estacion de Servicio con los parametros gue se indican a continuacion:

1. Una cifra de ventas de 3 millones de litros/ano y un precio medio
de 110 pesetas/litro, y

2. Una comision media por litro servido de 7 pesetas

3. Un uso de las tarjetas de pago por los usuarios del 40%
nos conduce a la tabla que se expone a continuacion:

INGRESOS:

Comisiones 7,00 Ptas./litro 7,00 Ptas./litro
GASTOS:
Personal 485 " 4.85 "
Mermas 023+ * 023 |7
Suministros y servicios 063 " 063 "
Amortizacion 8 i L P 0:3hT "
Canon D005 Prleds s
SUBTOTAL.: 6,06 Ptas./litro 7,26 Ptas./litro

MARGEN DE CONTRIBUCION I: 0,94 Ptas./litro -0,26 Ptas./litro

Gastos Tarjetas de Pago

(Visa, etc.): 0885 0,83 ="
Gastos cobros anticipados (*) 0,18 " 018"
Gastos entre EESS 048°% " 018 "
Gastos de comisiones aval Q07 0.07 ="

SUBTOTAL: 1,36 Ptas./litro 1,36 Ptas./litro

MARGEN DE CONTRIBUCION [I: -0,42 Ptas./litro -1,62 Ptas./litro

Gastos compartidos 208 " 200 "

MARGEN DE CONTRIBUCION III: -2,42 Ptas./litro

-3,62 Ptas./litro

MUNDO VENDING



En nuestro caso expuesto -en el
epigrafe de los gastos comparti-
dos- hemos considerado un des-
cuento medio en el precio del car-
burante sobre el precio de venta
de 6 pesetas/litro.

Este estudio no ha contempla-
do otras variables de coste que no
por ello, deberian dejarse de tener
en consideracién, en funcién de las
caracteristicas de cada caso en
concreto, y entre otras destacamos
las siguientes:

a) Los gastos de personal indi-
cados en la Cuenta de Explotacién
adjunta, estan calculados para un
personal medio de 4 personas a
tiempo completo, que correspon-
deria a una estimacion media de
una Estacion de Servicio que cie-
rra por la noche.

Si la Estacion de Servicio no ce-
rrara en las 24 horas, nos encon-

MUNDC VENDING

trarfamos con un coste mas eleva-
do en este epigrafe.

Asimismo, en este epigrafe no
hemos contemplado el coste de la
persona que con unas funciones
minimas administrativas y de con-
trol de toda indole que debe reali-
zar, o bien, una media de ambos
criterios.

b) No se ha contemplado la re-
percusion del coste de las inver-
siones que se vienen realizando en
las Estaciones de Servicio para
adaptar y acondicionar las mismas
a las nuevas normativas que en
materia de seguridad se van emi-
tiendo por los Organismos Oficia-
les.

La inversion media estimada po-
demos valorarla en 25 millones de
pesetas, la cual para una vida util
media de 10 anos, elevaria el cos-
te en 0,83 pesetas el gasto mos-

trado en la Cuenta de Explotacion
anterior:

¢) En el epigrafe de Suministros
y Servicios de la Cuenta de Explo-
tacion anterior podria verse
incrementado el coste en algunas
décimas, si incorporamos los cos-
tes de teléfono por cada transmi-
sién que hacemos al pasar las tar-
jetas de pago por la terminal co-
rrespondiente, y para una utiliza-
cién media del 40 por ciento. El
cargo medio estimado por uso de
la linea para cada servicio realiza-
do es de 19 pesetas.

d) Un factor significativo que a
efectos de comparacion es notorio,
es el que se obtiene si, para la esti-
macion del coste financiero medio

del uso de las tarjetas de pago y para
el mismo volumen de 3.000.000 de

{Pasa alapag. 36)
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litros vendidos lo hubiéramos calcu-
lado sobre la base de un precio de
venta medio de 125 pesetas/litro.

De acuerdo con el estudio reali-
zado y en funcién de los parametros
indicados en nuestro ejemplo, pode-
mos realizar una serie de Cuentas
de Explotacién para cada caso con-
creto. Estas vendran definidas en
funcion de las caracteristicas de
cada Estacion de Servicio y las va-
riables que, de nuestro esquema ini-
cial, le sean de aplicacion.

Algunos ejemplos de las diferen-
tes Cuentas de Explotacion que pue-
den resultar, las acompanamos en
el Anexo | para el caso de Gasolinero
Propietario y en el Anexo |l para el
caso de Gasolinero Gestor, (en si-
guientes entregas).

Estudio del coste de
las tarjetas
promocionales

Coste de la tarjeta
promocional en pesetas

El coste de la tarjeta promo-
cional es de 0,67 Ptas./litro.

Asi tendriamos que, para una
venta media de 3.000.000 litros
y un uso de Tarjeta Promocional
del 40%, nos daria un coste
anual de (*) 804.000 pesetas
(0,67x3.000.000x40/100).

Este coste proyectado sobre la
comision de 7 ptas./litro, viene a
suponer un coste de 0,27 ptas./li-
tro para un uso, como comenta-
mos, de laTarjeta de Pago del 40%,

Estudio de los gastos anuales del cobro
con tarjetas de pago

Para unas ventas de 1, 3, 5 y 7 millones de litros al ano,
con una media de precio de 110 ptas./litro y para unos gastos
de tarjeta de 0,50%, 1%, 1,50% y 2%

Suponiendo el uso de tarjeta en un 30% sobre el total de cobros:

Suponiendo el uso de tarjeta en un 40% sobre el total de cobros:

Suponiendo el uso de tarjeta en un 50% sobre el total de cobros:

Al proyectar en nuestro ejemplo inicial el coste medio del uso de Tarjetas de Pago
calculado al 40%, obtendremos un coste, sobre la comision de 7 pesetas/litro, de 0,66
ptas./litro (7 x 9,43%), calculado para una comisién media aplicada del 1,50%.

MUNDO VENDING



Estudio de los costes del cobro anticipado de la facturacion
realizada a través de la tarjeta de pago

Las variables para el célculo en nuestro estudio vendran dadas en funcion de la fre-
cuencia de uso de la tarjeta por los usuarios y por el volumen de litros que expende la
gasolinera, con un precio medio de 110 pesetas/litro, y asi tendremos:

Importe de los gastos bancarios en pesetas

USO TARJETA %

/ VENTA LITROS 30% 40% 50% 60% 70%
1.000.000 172.116 217.322 262.527 307.733 352.938
3.000.000 443.349 | (%) 578966 714.582 850.198 985.815
5.000.000 714.582 940.609 1.166.637 1.392.664 1.618.692
7.000.000 985.815 1.302.253 1.618.692 1.935.130 2.251.568

Los parametros que utilizamos
para la obtencion de los resulta-
dos senalados en este cuadro y
en funcién de unos tipos medios
de mercado negociados con las
entidades bancarias son:

- Interés del 6% anual.

- Y, un coste de transferencia
a nuestra cuenta de 100 ptas. dia-
rias.

Consideramos, asimismo, un
promedio de aplazamiento por
facturacion enTarjeta de Pago de
10 dias, por todos los servicios

realizados en el mes anterior, por
lo que le tenemos que anadir un
promedio de 15 dias que vendria
a representar el coste oportuni-
dad por no cobrar al contado a
los usuarios de la tarjeta, o sea,
25 dias.

El concepto de cobro anticipa-
do, tratandose de un periodo de
cobro tan pequefo no es el mas
adecuado ya que se trata de pro-
ceder a un cobro al contado.

(*) El coste en pesetas, referido
a nuestro ejemplo, se obtiene de

agregar a 540.000 ptas. (3.000.000
x 0,18), las 36.500 ptas. (100 x
365), correspondientes al coste
diario de transferencia.

Conclusion:

El coste del cobro anticipado
para una venta media anual de 3
millones de litros y un uso de Tar-
jeta del 40% es de 0,18 Ptas./li-
tro (110 ptas. x 40/100 x 6/100 x
25/365), esto es, el 2,57% sobre
la comision de 7 pesetas.

(Continuara en el siguiente numero)
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Fotomaton digital ludico

a empresa de
L Manresa Digital Cen-
tre, SL presentd en
FEXPO Neoprint, el nuevo
fotomatén digital. Digital
Centre presenta su maqui-
na fotomatén como una
gran oportunidad de nego-
cio. Solo necesita un pe-
queno espacio de 69 por 69
cm y un sencillo manteni-
miento para obtener una
rentabilidad superior a
400.000 pesetas mensua-
les. Estas cifras son com-
probables en maquinas que
ya funcionan en Espana y
cuyos datos estan a dispo-
sicion de consulta.
Se trata de una maquina
de fotografias ludicas de

tecnologia avanzada y tan
facil de usar como mo-
ver un dedo. El usuario
elige, entre una gran va-
riedad de fondos, el que
prefiere para su foto-
grafia. Hay 92 fondos
diferentes y cientos
de posibles combinacio-
nes.

Después, decide si la
prefiere en color, en se-
pia o blanco y negro.
Neoprint dispara, y, en 26
segundos, se obtienen 16
fotografias adhesivas y
coleccionables, con 1 6 4
modelos de fondos diferen-
tes, para personalizar car-
tas, libros, regalos, tarjetas,
postales, felicitaciones.

Todo, por s6lo 400 pesetas.

Ademas, Neoprint tiene
un minimo mantenimiento,
tan facil como cambiar el
papel del fax cada 200
usos. Permite variar los fon-
dos facilmente con sdélo
cambiar un cartucho y dis-
pone de un excelente ser-
vicio post-venta, en toda
Espana, que resuelve cual-
quier incidencia en 24 ho-
ras.

En sélo 3 anos, Neoprint
ha obtenido grandes resul-
tados en paises como
EE.UU, Reino Unido, Ho-
landa, Alemania y Japén
donde este sector logré
generar 2,5 billones de do6-
lares en 3 afos e

Placa que evita las dobles ventas

istemas de Venta y
S Control, S.L., ha lan-

zado al mercado una
placa «anti-piano» como so-
lucion definitiva a las do-
bles ventas que se pueden
llegar a producir en algunos
modelos de maquinas, tan-

to vendo como Dixie-narcos.

Segun la compania, hasta
el momento, las diferentes
soluciones existentes en el
mercado no eran «100 x 100
efectivas», cosa que se ha
logrado en esta placa.

La placa es de facil instala-

cién, no precisa para su mon-
taje ninguna operacion de
mecanizado, pues viene con
un kit adhesivo.

Su conexion es, asimismo
muy sencilla, pues se conec-
ta directamente a los pulsa-
dores de la maquina e

MUNEO VENIHNNG
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For more information:

Phone:  +1-312-245-1021

Fax: +1-312-527-6658

E-mail: amoa@sba.com

Web: http://www.amoa.com

Write: 401 N. Michigan Avenue
Chicago, IL 60611, USA
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Diana electronica que
incorpora los ultimos juegos

ecreativos Presas
R ofrecié en el Salén del

Ocio Familiar el pasa-
do mes de marzo su nueva
maquina de diana Elite, des-
tinado al profesional. Esta dia-
na mejora y actualiza la cla-
sica diana de pared de la em-
presa con sede en Ponte-
vedra.

En su version de serie, la
maquina dispone de ilumina-
cion halogena y un expositor
para venta de dardos con ilu-
minacion interior. Tiene con-
tabilidad electrénica y el tipo
de monedero electronico es
de NRI.

Incorpora tres modalidades

T LTI
Il
2L
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de juego: team, equal y han-
dicap y, por otra parte, tam-
bién nuevos juegos como
701, cricket variable, wild
cricket y cricket parchis. La
diana esta fabricada en
polipropileno (ABS) como me-
dida de proteccion antichoque
para el impacto de los dardos.
Dispone de un sensor inercial
electronico.

Como opciones ofrece una
peana de soporte, cambio de
4 a 6 jugadores mediante Kit,
aro profesional o americano y
soporte porta dardos.

Las medidas de la diana sin
soporte son de 70 x 135 cm.
El cuerpo pesa 31 kg @

Expendedora

de bolas con

circuito espiral
anos de experiencia

D en el mundo del entre-

tenimiento presento en la |
edicion de FEXPO, la maqui-
na expendedora de bolas Mic
Mac spiral, que como su nom-
bre indica lleva incorporado
un circuito espiral visible para
la obtencién del producto
rodante.

La maquina esta fabricada
en plancha antioxidante pin-
tada con polvo poliéster al
horno. Tiene una capacidad
para 150 bolas. El monedero
es de maxima fiabilidad y de
facil extraccion.

La empresa ofrece la posi-
bilidad de fabricar maquinas
personalizadas por determi-
nadas cantidades e

iscapa, con mas de 10

MUMNDO VEMNDINC



Guia del proveedor

COMPONENTES

MONEDEROS ELECTRONICOS

 MECABAN, S.A..

C/. Leganitos, 35 - 28013 Madrid
Tels. 91 547 84 83/88

Fax. 91 548 44 88

Tel. Moévil: 929 18 79 04
Almacén: Ramoén Azorin, 44
28047 Madrid

SELEX

Selex Espana, S.A.

Diagonal, 283 - 08013 Barcelona
Tel.: 93 457 55 22

Fax. 93 457 44 04
email@cashcontrol.com
www.cashcontrol.com

SISTEMAS DE VENTA
Y CONTROL, S.L.

C/Enrique Granados, 63, 1°1*¢
Tel.: 93 630 14 69

Fax. 93 630 36 72

08830 Sant Boi (Barcelona)

FABRICANTES DE

MAQUINAS EXPENDEDORAS

Avda. San Silvestre, s/n.
31350 Peralta (Navarra)
Tel.: 948 70 97 09

Fax: 948 70 97 06
Télex. 37799AZC0O-E

AZKOYEN COMERCIAL, S.A.

|

JOFEMAR, S.A.

Ctra. de Marcilla, Km. 2
Tel.: 948 7512 12

Fax: 948 75 04 20
Télex. 3785 TSAP-E
31350 Peralta (Navarra)

MLUNDO VEMNIING

A

O.M. VENDING, S.L.

Poligono Industrial, s/n.
31350 Peralta (Navarra)
Tels.: 948 75 07 77 - 75 13 11
Fax: 948 75 07 77

7
£.8

MAQUINAS COMERCIAL VENDING .
Made In Spain
FABRICA:
Pol. Ind. San Isidre - C/. Encija, s/n.
08272 St. Fruitos del Bagés (Barcelona)
Tel. +34938772445-Fax +3493 8772279

DISTRIBUIDORES DE
MAQUINAS EXPENDEDORAS

IMAVE

Maquinas de café

C/. Santa Leonor, 63, 3% F. - 28037 Madrid
Tel.: 91 304 16 16

Fax. 91 304 30 09

|

PRODUCTOS PARA EL VENDING

COVENDHOS, S.L.

Travesia Industrial, 149. 5 C
08907 Hospitaletde Llobregat (Barcelona)
Tel.: 93 335 30 59 - Fax: 93 335 67 40

PREPARADOS ALIMENTICIOS SIMAT, S.L.

J L Pol Ind. Camp de la Serra
!m C/ Caseta de I'Hort, s/n.
08784 HOSTALETS DE PIEROLA (Barna)
PRODUCTOS SOLUBLESPARAM.A.:
LECHE, CACAO, CAFE, INFUSIONES, etc.

Fabrica y oficinas:

Tel.:937712311 -Fax: 93771232/
Delegacion Zona Centro

Tel./Fax: 91 402 79 81 - Mdvil: 908 82 40 54
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18. - 21. Noviembre 1998

Espana-
pais hermanado

La feria para Europa y el mundo, directamente despues
de las grandes ferias en el Japon y los EE.UU.

Direccion de la feria . .
UL Miller Freeman . b‘.

BLENHEIM HECKMANN GmbH Ferla monogrética internacional de maquinas BILLAR E INNOVACIONES DE
Volklinger Str. 4 de recreo y expendedores JUEGOS DE DEFPORTE
D - 40219 Dilsseldor! International trade falr for amusement BILLIARDS AND SPORTS

Tel. +49 (0)2 11-9019 1 - 134 and vending machines GAMES INNOVATIONS

Fax +49 (0)211-80191-127 Internet: http://www.ima-messe.com

Organizador @

VDAI Verlags- und Messegesellschall mbH
Reuterstrafie 159

D-53113 Bonn

Tel. +49({0)228~2206 73

Fax +49(0)228-222916



DEL 4 AL 8 DE NOVIEMBRE 1998
PARIS EXPO
PORTE DE VERSAILLES

LA REFERENCIA
EUROPEA

EN DISTRIBUCION
AUTOMATICA

PARA MAS INFORMACION

Groupe Miller Freeman - D.A. EXPO

70, rue Rivay - 92532 Levallois-Perret cedex - Francia
tél: + 33 (0)1 47 56 21 50 - fax : + 33 (0)1 47 56 12 67

EXPO

Salon Européen de la
Distribution Automatique
Salén Europeo de la
Distribucion Automdtica

s

1998, D.A. EXPO, 10 000 m?de innovaciones,
cita Unica en Europa del mercado

de la distribucion automdtica.

1998, D.A. EXPO, el punto de encuentro de
todos los profesionales del sector: fabricantes
de distribuidores automdticos, productos,
consumibles, materiales derivados y servicios,
directivos, consultores y usuarios

de la distribucion automdtica.

1998, D.A. EXPO, hace el balance de los
grandes femas de actualidad: Europa

y la calidad de servicio en distribucion automdatica.

1998, no puede faltar a la cita D.A. EXPO.

Patrocinado por NAVSA (Camara Nacional de Venta y Servicios

Autormdaticos).
NAVSA
CHAMBRS SYNDICALY
- HATIGNALE
Miller Freeman S i o

A United News & Media company
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