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„Mit diesen Geräten wird Arbeitszeit 
gespart, und die Umsätze steigen“
DTZ im Gespräch mit Muxunav-Chef Antonio Torres López zum Produkt Telmart

MAINZ // Seit 2012 arbeitet die 
Firma Muxunav im spanischen 
Pamplona. Über ihr neues Pro-
dukt „Telmarkt“ und dessen Vor-
teile für den Anwender sprach 
DTZ mit dem Firmengründer und 
-chef Antonio Torres López.

Herr López, Sie gehen mit 
Ihrem Produkt Telmarkt in 
Deutschland an den Start. 

Können Sie kurz erklären, worum 
es dabei geht?
Antonio Torres López: Telmarkt ist 
ein Gerät, das eine bessere Sichtbar-
keit und eine größere Produktattrak-
tivität bieten soll, indem es Produk-
tetiketten aus Kunststoff durch digi-
tale Bildschirme ersetzt und eine In-
teraktion zwischen Benutzer und 
Maschine ermöglicht. Unser Markt 
sind die bereits installierten Ver-
kaufsautomaten, wir erreichen die 
Digitalisierung des ganzen Automa-
ten oder von einem Teil. Die Bild-
schirme werden durch unsere eigene 
Software gesteuert, mit der die Bilder 
aus der Ferne geändert werden kön-
nen, ohne dass man zum Automaten 
muss, was zu einer großen Einspa-
rung von Betriebszeit führt. 

Was geht noch?
López: Wir können auch interaktive 
Videos auf den Bildschirmen anzei-
gen und die Intensität des Lichts auf 
den Bildschirmen regulieren, um 
auswählen zu können, welche Mar-
ken oder Bildschirme heller als an-
dere sind. Mit dieser Verbesserung 
der Art, wie das Produkt angezeigt 
wird, haben wir im Maschinenpark 
von Telmarkt eine Umsatzsteige-
rung von rund 17 Prozent festge-

Weitere Infos unter:
www.muxunav.com
oder per QR-Code

stellt, verglichen mit den Automa-
ten, die nicht mit Telmarkt ausge-
stattet sind.

Worin liegt für den Betreiber der 
Automaten der Nutzen?
López: Der erste Vorteil ist ganz klar 
eine echte Umsatzsteigerung. Es op-
timiert aber auch die Kosten, da kei-
ne Kunststoffetiketten ausgetauscht 
werden müssen. Wenn man mit ei-
nem einzigen Klick Änderungen 
vornehmen kann, können sich die 
Bilder eines gesamten Maschinen-
parks ändern. Es ist auch ein Gerät, 
das in weniger als zehn Minuten in-
stalliert werden kann, ohne dass da-
für technische Kenntnisse erforder-
lich sind.

Mit welchen Automaten-Herstel-
lern arbeiten Sie zusammen, und 
haben Sie bereits Partner in 
Deutschland?
López: Derzeit ist Telmarkt für die 
überwiegende Mehrheit der auf dem 
Markt befindlichen Verkaufsautoma-
ten – also für Geräte von Sielaff, Az-
koyen und Jofemar – geeignet. Da-
rüber hinaus verfügt das System 
über mehrere europäische Patente, 
die diese Anpassungen an die ver-
schiedenen Automatenmodelle 
schützen. Wir prüfen derzeit ver-
schiedene Optionen möglicher Part-
ner in Deutschland, um mit der Ver-
marktung von Telmarkt zu begin-
nen, wie dies bereits in anderen Län-
dern geschehen ist. max

Präsentation als Umsatzbringer
Italienisches Ladenbauunternehmen Tekna Design ist spezialisiert auf den Tabakhandel und sucht Partner in Deutschland

MAINZ // Ladenbaufirmen gibt es 
viele. Neu auf dem deutschen 
Markt präsentiert sich das italie-
nische Unternehmen Tekna De-
sign. Über die Vorteile seiner 
Produkte sprach DTZ mit dem 
Firmenchef Paolo Cappa.

Wer ist Tekna Design?
Paolo Cappa: Tekna Design 
ist ansässig im italienischen 

Piemont, bekannt durch Namen wie 
Ferrero, Barolo und Gavi-Weine so-
wie die weißen Trüffel von Alba. Wir 
sind Marktführer in Europa für pro-
fessionelle Konzepte für Tabak-
Shops und Lösungen für die Tabak-
industrie. Tekna Design ist Spezialist 
für alles, was mit einer hochgradig 
praktischen und vor allem anspre-
chenden Präsentation von Tabakwa-
ren verbunden ist. Und das im italie-
nischen Design mit Top-Qualität.

Sind Sie auch in anderen Ländern 
aktiv? Wie sieht es mit Deutsch-
land aus?
Cappa: Tekna Design ist seit vielen 
Jahren sowohl für die Tabakindustrie 
als auch für professionelle Einzel-
händler in Märkten wie Frankreich, 
Spanien, Griechenland und der 

Schweiz aktiv. Aktuell werden auch 
Projekte in den Benelux-Ländern 
realisiert. Ein Vorstoßen und Ankom-
men auf dem deutschen Markt ist 
Ziel von Tekna Design – vor allem, 
da das Management von Tekna De-
sign auch einen deutschen Anteil 
aufweisen kann: gebürtig aus Güters-
loh stammend und daher auch mit 
einer Repräsentanz vor Ort. Die Stadt 
Gütersloh ist zentral gelegen und 
bietet mit großen Unternehmen vor 
Ort wie Bertelsmann oder Miele auch 
logistisch eine praktische Plattform.

Auf welche Handelsbranchen legen 
Sie Ihren Fokus?
Cappa: Ganz klar die Kategorie Ta-
bak mit all ihren spezifischen Pro-
duktkategorien wie E-Zigaretten-
Konzepte oder professionelle Humi-
dor-Lösungen, aber auch alles, was 
im Zusammenhang mit dem Verkauf 
von Tabak steht: Selbstverständlich 
gehören die Präsentation von Ge-
tränken wie Spirituosen, Wein, Pres-
se, Snacks, Bücher, Souvenir- und 
Geschenkartikel zum Portfolio.

Ladeneinrichter gibt es eine ganze 
Menge. Warum sollte ein Händler 
zu Ihnen kommen?

Cappa: Ein Einzelhändler sollte nur 
dann zu uns kommen, wenn er ein 
hochwertiges, funktionales und pro-
fessionelles Ladenbaukonzept sucht. 
Wir bieten keine Billiglösungen an, 
sondern arbeiten ausschließlich mit 
hochwertigen Materialien und Bau-
stoffen. Idealerweise realisieren wir 

auch sagt, noch weitaus „fachmänni-
scher“ werden und sich spezialisie-
ren, also vor allem Margen aus ande-
ren Produkten generieren und den 
Vorteil nutzen, dass viele Impulskäu-
fer zu erreichen sind, weil sie Tabak-
waren nur an bestimmten Orten oder 
zu bestimmten Zeiten finden. Je an-
sprechender und geordneter, also 
professioneller, die Waren präsentiert 
werden, desto mehr wird sich das im 
Umsatz widerspiegeln. Das ist ein 
wichtiger Grund, in die richtige La-
deneinrichtung zu investieren.

Und das hilft dem Handel?
Cappa: Wir sehen in dieser Hinsicht 
sehr viel Potenzial. Durch professio-
nelle Warenpräsentation, gepaart mit 
idealer Beleuchtung und der Berück-
sichtigung der richtigen Laufwege, 
haben unsere Kunden nach einem 
Umbau immer eine signifikante Um-
satzsteigerung von 25 bis 30 Prozent 
erzielen können. Die Waren werden 
besser besser wahr- und angenom-
men. max

Weitere Infos unter:
www.teknadesign.it
oder per QR-Code

Shop-Lösungen, die im Zusammen-
hang mit der Tabakindustrie gestal-
tet werden.

Tabakwaren sind ein ganz beson-
deres Produkt mit speziellen An-
forderungen. Was bieten Sie auf 
diesem Gebiet?

Cappa: Extrem viel Erfahrung, abso-
lutes Fachwissen und die Ressour-
cen, Komplettlösungen anzugehen 
und umzusetzen – von der Beratung 
über das Konzept zur Produktion bis 
zur Installation.

Haben Sie schon für deutsche Kun-
den gearbeitet? 
Cappa: Bis dato noch nicht. Das ist 
auch der Grund, warum wir gezielt 
auf uns aufmerksam machen möch-
ten. Es gibt und gab jedoch schon 
diverse Ansätze mit der Tabakindus-
trie. Da Tekna Design seit weit über 
zehn Jahren alle Tabakmodule aus-
schließlich mit den Warenvorschü-
ben und Fachteilern von POS Tuning 
gestaltet, gibt es schon eine Verbin-
dung zum deutschen Markt.

Tabakwarenhändler haben es in 
Europa immer schwerer. Wie sehen 
Sie die Zukunft des Facheinzelhan-
dels?
Cappa: Der Facheinzelhandel ist der 
einzige persönliche Partner für die 
Tabakindustrie, der Kunden persön-
lich an sich oder an bestimmte Pro-
dukte durch fachspezifische Beratung 
binden kann. Dementsprechend muss 
die Branche eben, wie das Wort es 

ÜBER DAS UNTERNEHMEN
Muxunav ist eine technologische Firma mit Sitz in Pamplona in 
Nordspanien. Seit der Gründung 2012 ist es das Ziel des  
Unternehmens, Mehrwert für die Visibilität der Produkte im  
Vending-Sektor zu schaffen.

Mit der Einführung von Telmarkt im Jahr 2018 hat Muxunav einen 
großen Qualitätssprung in der Entwicklung gemacht, indem man 
neue Talente in die firmeneigene Forschung und Entwicklung 
einbezog und mehrfach staatliche Unterstützung, private  
Investitionen bekam und die Anerkennung als Europäisches 
Gütesiegel erhielt, das von der Europäischen Kommission 
verliehen wird.

Muxunav ist es gelungen, auf dem inner- und außereuropäischen 
Markt innovative und an den bestehenden Vending-Automaten-
park anpassungsfähige Produkte zu positionieren.

Firmengründer Antonio Torres López sieht sich mit seinem Produkt für den 
Marktstart in Deutschland gut positioniert.
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Der Myblu-Flagship-Store in Bologna (Bild oben). 
Im kleinen Bild Firmenchef Paolo Cappa. Fo
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NEUE SERIENSTARS 
GESICHTET!

Die BIC® Reibrad oder Electronic Feuerzeuge
beweisen Durchhaltevermögen. Dank hoher

Qualität und Sicherheitsstandards sind sie ideal
für Ihr Geschäft.
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