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El Exito en Vending: Una Sincronizacion de Factores Criticos Vevenemis

(] [ I ¢

Vision Holistica

El negocio del vending no se limita a
la colocacion de una maquing, sino
que requiere una integracion
precisa entre la ubicacion
estratégica, el perfil del consumidor

y la eficiencia operativa.

Optimizacion del Margen
Una logistica fluida y una politica
de precios dinamica basada en el

valor percibido del contexto
garantizan la sostenibilidad
financiera del proyecto a largo

plazo.

Analisis Preliminar

La evaluacion del entorno (piblico
vs. privado) y la demografia del
usuario definen el 70% del potencial
de ventas antes de realizar la

inversion.

Experiencia del Cliente

La facilidad de accesofisico y la
variedad en los medios de pago
son los facilitadores que convierten
la intencion de compra en una

transaccion real.



Entornos Publicos vs. Privados: La Ubicacion
Determina el Modelo de Negocio

y

Ubicaciones Publicas Entornos Privados

Se caracterizan por un trafico Lugares como oficinas o gimnasios
masivo pero anénimo, alta rotacion ofrecen un flujo de usuarios

de clientes y una mayor exposicion recurrente y cautivo, permitiendo
al vandalismo, lo que exige una personalizacion del catalogo
maquinas robustas y productos de basada en feedback directo y una
impulso de consumo rapido. ] | mayor seguridad para el equipo.
Seguridad y Potencial de Fidelizacion
Mantenimiento Los espacios cerrados permiten

Mientras que en el sector piablico los
costes de seguridad y limpieza son
elevados, en el privado se disfruta
de mayor control y cuidado de la
magquinaria por parte de los propios

empleados o socios.

implementar programas de
fidelidad o descuentos para
empleados, algo inviable en
estaciones de transporte o plazas

publicas.
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Analisis del Usuario: La Segmentacion Demografica Dicta el Catalogo VN T AR

Afluenciay Frecuencia

1 La cantidad de personas que pasan frente a la maquina en distintas
franjas horarias determina si el enfoque debe ser de volumen masivo o de

nicho especializado.

Tipologia y Estilo de Vida
2 Identificar si el usuario es un oficinista con poco tiempo, un deportista

buscando proteinas o un estudiante que requiere cafeina y snacks

energéticos.

Catalogo

Demografia Critica

3 Las preferencias varian sustancialmente segin la edad y el sexo; los

jovenes tienden a productos innovadores y tecnolégicos, mientras que

los perfiles mas maduros priorizan la calidad y marcas tradicionales.

Comportamiento de Compra

Analizar si la compra es planificada (necesidad recurrente) o por impulso

puro, para ajustar la disposicion visual de los productos en la vitrina.
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Analisis de Competencia: Mapeo del Entorno Comercial

Ve

Tiendas Cercanas

¢ Identificacion de comercios de proximidad
(supermercados, cafeterias, tiendas de conveniencia)
que ofrecen productos similares

e Evaluar sus precios, horarios y ventajas competitivas para

diferenciarse

~

Ventaja de Disponibilidad

o Lamaquina vending ofrece acceso 24/7 sin necesidad de
persondal, lo que la posiciona como alternativa superior en

horarios fuera de servicio de otros comercios

~

Servicios Internos en la Ubicacion

¢ Andlisis de cafeterias, bares o comedores ya existentes
dentro del mismo edificio u oficina que pueden competir

directamente con la maquina de vending

~

Diferenciacion Estratégica

e Basarse enla velocidad de compra, variedad de

productos, métodos de pago modernos y ubicacion

estratégica para superar la competencia tradicional

Monitoreo Continuo

® Readlizar auditorias periodicas del entorno competitivo para ajustar el catalogo y precios segin cambios en la oferta local
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Accesibilidad y Visibilidad: Factores que Maximizan el Ratio de  VENDING TALKs
Conversion

1 2 3 4
Identificacion del Eliminacion de Illuminacion Senalizacién
Punto Caliente Barreras Fisicas Estratégica Complementaria
Localizacion de la maquina en Garantizar que la maquina Uso de LED de alta intensidad Implementacion de carteleria
zonas de paso naturaldonde  sea accesible para personas para atraer la atencion en o vinilos en el suelo que dirijan
el usuario no tenga que con movilidad reduciday que  entornos oscuros o durante la al usuario hacia el punto de

desviarse de su trayectoria  no existan obstdculos visuales hoche, reforzando la sensacion  venta desde varios metros de

habitual como columnas o mobiliario de seguridad y limpieza distancia



Ecosistema de Pagos: Eliminando Fricciones

para Aumentar Ventas

Sistemas de Monedas y
Billetes

Aunque en declive, el efectivo sigue
siendo vital para compras
pequenas; requiere monederos con
alta capacidad de cambio y

sistemas antifraude.

Pagos Moéviles y NFC

La integracion con Apple Pay,
Google Pay y codigos QR permite
una transaccion instantanea sin
necesidad de contacto fisico con la

maquina.

Lectores de Tarjetas EMV
El pago con crédito y débito
mediante tecnologia contactless es
hoy el estandar minimo aceptable,
incrementando el ticket promedio

de compra.

Sistemas de Prepago
Corporativo

Tarjetas de proximidad o llaves
magnéticas para empleados que
permiten recargas mensuales 'y
fomentan el uso exclusivo dentro de

centros de trabajo.
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Estrategia de Producto: VENDING TALKS
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Alineando el Inventario con la Demanda Real

1

Snacks y Comestibles de

Impulso
Seleccion de productos con alta rotacion

como chocolates, patatas y barritas,
ideales para ubicaciones de transito
rapido donde el hambre momentéanea

prima.

2

Bebidas y Refresco

Oferta equilibrada entre aguas,
refrescos carbonatados, zumosy
bebidas energéticas, ajustando la
temperatura de la maquina segin la

estacionalidad climatica.

3

Linea Saludable (Healthy
Vending)

Incorporacion de productos orgdnicos,
frutos secos, opciones sin gluteny

bebidas bajas en azdcar para entornos

corporativos con cultura de bienestar.

4

Articulos No Alimentarios
Oportunidad de negocio en kits de
higiene, parafarmacia o accesorios
tecnologicos en aeropuertos y hoteles
donde el usuario olvida objetos

esenciales.
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. o o o o VENDING TALKS
Estrategias de Pricing: El Arte de Maximizar el Margen en Cada Venta

Precios por Ubicacion

1 Ajuste al alza en lugares donde no existe competencia cercana o el

usuario tiene una urgencia alta, como salas de espera de hospitales

Margen por Categoria

2 Aplicacion de margenes superiores en productos exclusivos o saludables,
mientras se mantienen precios competitivos en articulos gancho de alta

rotacion

Maximizar Margen

Precios Dinamicos

2 Implementacion de descuentos por volumen o promociones en franjas

horarias de baja demanda a través de sistemas de telemetria inteligente

Analisis de Elasticidad

4 Monitorizacion constante de las ventas tras cambios de precio para
encontrar el punto 6ptimo donde el volumen de transacciones no se

resienta
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Operativa Logistica: La Trastienda de una Instalacion
Eficiente

Evaluacion del

Acceso
Verificacion de

dimensiones de
puertas, ascensores
y pasillos antes del

traslado para evitar

bloqueos fisicos de la

magquinaria pesada.

Disponibilidad
de Suministros
Confirmacion de
tomas eléctricas
estables y conexion
de red (Wi-Fi o 4G)
para el
funcionamiento de la

telemetriay los

__pagos electronicos.

Zona de Carga
y Descarga

Asegurar plazas de
parking cercanas
para el vehiculo de
reposicion,
minimizando el
tiempo de carga y el
esfuerzo fisico del

operario.

Protocolo de
Seguridad

Anclaje de la
maquina al suelo o
pared para prevenir
vuelcosy
configuracion de
alarmas internas
ante intentos de
apertura no

autorizada.
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Mantenimiento y Reposicion: Garantizando el 99% de  vawone s

Disponibilidad

Telemetria en Tiempo
Real

Conexion remota para conocer el
stock exacto y recibir alertas
automaticas de fallos técnicos o

falta de cambio.

Auditoria de Caducidades

Revision sistematica de las fechas
de vencimiento, aplicando la
metodologia FIFO (primero en
entrar, primero en salir) para

minimizar mermas.

Ruta de Reposicion
Optimizada

Diseno de rutas logisticas basadas
en el agotamiento de productos
para reducir desplazamientos

innecesarios y costes de

combustible.

Limpieza y Sanitizacion
Protocolo estricto de limpieza de
cristales, botoneras y bandejas
internas para mantener la

confianza del consumidor en la

higiene de los productos.



Analisis de Rentabilidad Esperada por Tipo de Emplazamiento

Rentabilidad por Tipo de

Emplazamiento

Volumen (£)
bk
3k
0
Aeropuerto Oficina Corpora... Gimnasio Estacion de Metro
Volumen (£) Margen (%)
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Hallazgos Clave

ki

Margen (%)
40

, | @

Hospital

3

Hallazgo 1

Las infraestructuras de transporte
(Metro/Aeropuerto) generan el mayor volumen
bruto, pero los margenes pueden verse reducidos

por altos canones de alquiler y mantenimiento.

Hallazgo 2

Los nichos especializados como gimnasios ofrecen
el mayor margen porcentual debido a la baja

sensibilidad al precio en suplementacion deportiva.

Hallazgo 3

El entorno hospitalario presenta el equilibrio mas
estable entre recurrencia, urgencia y rentabilidad

sostenida durante todo el aino.
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Upsell Asesoramiento y Cursos The Perfect Plan VENDING TALKS
Servicios opcionales de asesoramiento y cursos:
1 [First Aid] 2 [On Going Support]
Diagnéstico inicial del proyecto, para identificar Acompafiamiento mensual para expansiony
prioridades, riesgos y proximos pasos antes de optimizacion, con seguimiento continuado del
invertir modelo operativoy de las oportunidades de

crecimiento

3 [The Perfect Plan ]

Seleccion técnica de maquinariay proveedores, alineando las decisiones de equipamiento con el tipo

de ubicacion y la operacion prevista

Propuesta de valor: Soporte para llevar a cabo tu proyecto y paso a paso con huestro curso.

CTA: Reserva tu sesion en Vending Talks o sigue tu caminio con The Perfect Plan.


https://vendingtalks.com/producto/first-aid-asesoria-inicial-para-emprender-en-vending-vending-talks/
https://vendingtalks.com/producto/on-going-support-acompanamiento-profesional-continuo-para-crear-tu-negocio-de-vending-vending-talks/
https://vendingtalks.com/producto/the-perfect-plan-curso-profesional-para-dominar-el-negocio-del-vending/
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Del Plan a la Operacion Rentable
La excelencia en el vending se logra dominando los detalles

Gracias por su atencion y éxito en su préoxima instalacion



	Diapositiva 1
	Diapositiva 2
	Diapositiva 3
	Diapositiva 4
	Diapositiva 5
	Diapositiva 6
	Diapositiva 7
	Diapositiva 8
	Diapositiva 9
	Diapositiva 10
	Diapositiva 11
	Diapositiva 12
	Diapositiva 13
	Diapositiva 14

