VNews..

SOLUCIONES POS, CAPTURA DE DATOS Y RETAIL
ANO I- N° 2 Abril 2017

NTREVISTA

AMA INVITA

DLUCIONES
NOVACIOR

IR A PAGINA SIGUIENTE



EDITORIAL

SOLUCIONES POS, CAPTURA DE DATOS Y RETAIL

~< IR A PAGINA ANTERIOR

EDITORIAL

IR A: Editorial | Sumario

Robots en la tienda

El uso de robots para llevar a cabo distintos tipos de ta-
reas en las empresas o en el hogar ha dejado de ser un
argumento de la ciencia ficcién. Ya se estan utilizando en
diversos entornos y sectores, aunque todavia el tipo de
robots, denominado humanoide, el mas avanzado, no es
tan frecuente porque su precio es mas elevado.

A pesar de que el coste es una de las barreras para su im-
plantacion, los expertos creen que este afio se llevaran a
cabo nuevos proyectos piloto y se iran implantando en la
medida que se vaya equilibrando el precio.

En este contexto, un sector que sera de los primeros en
adoptar el uso de robots para mejorar la experiencia de
sus clientes sera el del comercio. Un ejemplo de este uso
se pudo observar en la pasada edicién del Retail Forum,
Pepper, un robot humanoide de la empresa Robotrénica,
recibid a los asistentes y mostro el potencial que tienen es-
tas maquinas para atender a los clientes en el retail. Es ca-
paz de interacturar con las personas y les ofrece informa-
cién de los productos, convirtiéndose en un dependiente.
Sin embargo, el uso de robots despierta recelos por la
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competencia que pueden hacer a las personas al disputar
con ellas un puesto de trabajo.

Ante esta situacion y mientras se regula el uso de robots
—las instituciones europeas han propuesto elaborar una
normativa— se impone el sentido comuny el uso adecua-
do para que la tecnologia esté al servicio del hombre y no
genere conflictos.
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Los supermercados espanoles eligen la

tecnologia de Toshiba para etiquetar sus
productos frescos

El 80 % de los productos frescos
de los supermercados espafioles
se identifican con etiquetas ad-
hesivas “linerless” impresas con
equipos de Toshiba Tec Spain,
segun sefiala la compafiia. Estas etiquetas, que no precisan de
papel, requieren de un tipo especifico de impresoras. Toshiba

cuenta con dos impresoras para este fin: la impresora de sobre-

Leer mas

NFON lanza la soluciéon Nhospitality en el

mesa FV4D-GL y la portatil EP Linerless.

mercado espaiiol

Nhospitality es una solucién de centralita vir-

tual disefiada para el sector hospitality que
acaba de lanzar NFON Iberia. Este producto,
que ya se utiliza en muchos hoteles en
Alemania, Austria y los Paises Bajos,
ofrece varias ventajas a los clientes

como la opcidén de conectarse a Internet de alta velocidad, a la

Leer mas

TVy a otras redes.

El software de gestion de TPV ya esta presente

en el 15 % de las empresas

El 15,1 % de las empresas uti-
lizan software para la gestion
del punto de venta en la tien-
da, segun se desprende del
estudio “Estado actual y futuro del software en Espafia 2017, lle-
vado a cabo por SoftDoit en colaboracidén con la ATl (Asociacién
de Técnicos de Informatica). Elinforme, en el que ha participado

cerca de 150 empresas de toda Espafia, sefiala que el software

ERP esta implantado en el 80 % de las empresas espafiolas y se

Leer mas

vuelve a situar como el mas utilizado.

Cloudera y Shoppermotion se alian para ayudar
a las tiendas fisicas a conocer a sus clientes

Cloudera y Shoppermotion es-
tan trabajando para transformar
las tiendas fisicas. La solucién de
Shoppermotion es un sistema de
mapeo en tiempo real que opera
sobre la solucién Enterprise Data Hub (EDH) de Cloudera para

ayudar a los negocios a conocer mejor a su clientela.

Leer mas
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Llega el “total

consumer”

e

“Total consumer” es un térmi-
no acufiado por Nielsen para
denominar al consumidor to-
doterreno que compra tanto
en la tienda fisica como en la
online. La ultima edicién del
informe “Nielsen 360" indi-
ca que el acto de la compra
ha dejado de ser lineal para
convertirse en algo complejo
en el que intervienen varios
factores. Este cambio supone
que seis de cada diez consu-
midores son “total consumer”
al compaginar los dos canales
de compra.

Leer mas
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Las aplicaciones méviles se sitian como la

mejor via para comprar en la Red

o

Bluumi, empresa especialista en

la transformacién digital mévil, ha

publicado un observatorio en el
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que se analizan las compras a tra-

vés de las aplicaciones moviles.
Espafia es el quinto pais del mundo y el tercero de Europa en el
que mas se utiliza el smartphone para comprar a través de aplica-

ciones moviles. Esta férmula supone el 34 % de las transacciones

que se realizan en Internet y se espera que siga creciendo en los

Leer mas

proximos afios.

Tecnocom se alia con Comerzzia

Tecnocom y Comerzzia han firma-
do una alianza estratégica para
que la plataforma ominicanal de
ventas para retail de Comerzzia se
sume al portafolio de Tecnocom.
A través de este acuerdo, Tecnocom refuerza su posicion en el
sector del comercio, mientras que Comerzzia amplia su presen-

Leer mas

cia de marca en Latinoamérica.

Los espaioles prefieren comprar en las

tiendas fisicas

Siete de cada diez espafioles
prefieren comprar en tien-
das fisicas antes que hacerlo
online, segun se desprende
del “Estudio sobre la expe-
riencia de compra de los espafioles”, realizado por Tyco Retail So-

lutions. Los productos de alimentacion (87 %), el calzado (70 %)

y la ropa (67 %) son los productos mas populares para comprar

Leer mas

en tienda.

DHL prueba el trabajo con robots auténomos

para la gestion de pedidos

DHL Supply Chain, la unidad es-
pecializada en logistica y cadena
de suministro de DHL, ha puesto
en marcha un proyecto piloto en
su centro especializado en sector
sanitario y de ciencias de la salud de Tennessee (Estados Unidos),
gue consiste en el trabajo con robots autbnomos y colaborativos
para ejecutar las labores de picking —localizacion y recogida de

Leer mas

producto— en el almacén.
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La tecnologia, aliada

de las tiendas fisicas

Los con-
sumido-

res que

adquie-
ren productos en tiendas fisicas
y online pasaran del 51 % en
2016 al 78 % en los proximos
afios, segun el estudio anual
de ecommerce del IAB. En este
entorno, el desarrollo de nue-
vos sistemas de medicion de
la experiencia offline permite
analizar facilmente el comporta-
miento de los consumidores en
tiendas fisicas. Esta informacion
permitira desplegar campafias
de marketing de proximidad
mas eficaces para aumentar las
oportunidades de venta, segun
destaca Prodware.

Leer mas
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“Toshiba esta
intentando
convertirse en el
departamento
outsourcing de AV

EERERRD]

del canal T1” P

Toshiba esta apostando por la carteleria digital a través de su division espe-
cializada en el monitor profesional. Este negocio, todavia muy joven dentro
de la compaiiia, esta dando sus frutos con crecimientos de dos digitos que
superan el incremento europeo alcanzado en el ultimo afio. Rubén Galvan,
director de la unidad de negocio de TV profesional de Toshiba Espafia, explica
las claves de este negocio que se asienta en una oferta completa y en el tra-
bajo conjunto con su red de distribucién.

[ Posc Martin ]

IR A: Toshiba |

El mercado de la carteleria digital esta
en pleno auge en Espafia. La prevision
del mercado apuntaba a un crecimiento
del 25 % de este mercado para 2016, tras
un 2015 que también fue positivo, ;Se ha
cumplido esta prediccion?

La auditoria de este mercado todavia es un

poco compleja sobre todo porque no se
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“La clave del éxito es tener un

portfolio completo”

tiene perfectamente identificados a los pla-
yers. Los datos que manejamos de auditores
como Future Source estan en ese intervalo:
del 25 % en el 2015, sobre el 30 % en el 2016

y en torno a un 30 % en el 2017.

Toshiba Europa ha presentado un cre-
cimiento del 80 % en pantallas profesio-
nales y carteleria digital en 2016. En el
mercado espaiiol, ;:co6mo ha evoluciona-
do este negocio? ;ha tenido un comporta-
miento similar?

El dato en Espafia es mas favorable. Hemos
tenido un crecimiento del 90 %. Y de ese
crecimiento del 80 %, alrededor del 30 % ha

sido gracias a Espafia.

Llevamos tres afios con este negocio. Parti-
mos de unas facturaciones pequefias en el
primer afio. En el siguiente afio lo hemos
multiplicado en un 200 % y en este afio lo

hemos multiplicado por un 90 %.

Desde el punto de vista tecnolégico, ;qué
tendencias se observan?

En los ultimos afios muchas compafiias fue-
ron pioneras a la hora de dar el paso hacia la
carteleria digital. Ahora estos pioneros estan
cambiando la tecnologia hacia productos
mas adecuados porque se habian hecho ins-

talaciones con monitor de consumo.

ﬁFllght arrivals

15:10:53

Time Origin Flight  Arrival Remarks

16:00 Edinburgh CZ 7635 15:41 Expected landing
16:00 Aberdeen KL 1446 15:40 Expected landing
16:00 Stockholm SK 1555 15:55 ECxpected landing
16:05 Dublin El 0608 15:41 Expected landing
16:05 Oslo Cc7 7607 15:41 Expected landing
16:05 Bordeaux AF 8302 15:52 Expected landing
16:05 Liverpool EZY 7007

16:10 Rome A7 0110 16:16 Expected landing
16:10 Kiev DL 9467 16:10 Expected landing

-_—
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En los canales corporativos o de comunica-
cién con los empleados se esta optando por
productos pensados para 16 horas de uso.

Otra tendencia es la luminosidad, las panta-
llas para escaparate, ya sea con monitores
de LED por punto o videowalls de alta lumi-
nosidad y pantallas de gran formato. Y esta
creciendo el uso de pantallas de pequefio
formato para puntos de infomacién y kios-
kos; aunque los crecimientos principales se
basan en monitores 16/7 y en la alta lumino-
sidad que en paises como Espafa, Portugal

e Italia es muy necesaria.

¢Cual es la apuesta tecnolégica de Toshi-
ba ante estas tendencias?

En los dltimos tres afios, hemos pasado de
tener una Unica referencia con varios cortes
de panel a 16 series distintas de producto
CoN unos cinco o seis cortes de panel de me-
dia por serie.

Toshiba se esta enfocando en conseguir las

mejores ofertas en los productos que mas
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estan creciendo, pero la clave del éxito es te-

ner un portfolio completo.

En la feria de ISE 2017 Toshiba presenté
nuevas soluciones, ;Cuales son las carac-
teristicas mas destacadas de esta oferta?
En ISE hemos presentado nuevas series de
producto que nos acompanfaran durante los
proximos tres aflos. Hemos lanzado la serie
TD-H3 compuesta por televisores de 24 a 49”
para hoteles y el canal Horeca.

Lanzamos también la serie TD-E3, para uso
de 16 horas, es decir, un panel de 30.000 ho-
ras. Y la serie TD-P3, para 24 horas, lo que
significa un panel para 50.000 horas. Ambas
series son iguales estéticamente, se diferen-

cian en el panel.

¢Qué ventajas aportan sus soluciones a
los distintos sectores?

A nivel europeo tenemos como cliente a
AmRest, un grupo franquiciador que cuenta

con mas de 1.000 restaurantes en Europa,

IR A: Toshiba |

Negocio de hoteles

Otra de las fortalezas de Toshiba es su presencia en el sector hotelero. Esta presente
en las principales cadenas hoteleras espafiolas y este posicionamiento se esta repi-
tiendo en Latinoamérica. Para este mercado cuenta con la nueva serie TD-H3 que se
compone de modelos de 24 a 49" y ofrece caracteristicas especificas para este aparta-
do como un modo de hotel especifico para facilitar la instalacién o un modo avanzado
para mejorar la configuracién.

Segun indica Galvan, en este apartado hay dos tipos de negocio. Uno es el repositorio
de pantallas para las habitaciones en funcién de nuevas aperturas o de la sustitucioén
de las antiguas. Y otro es el enfocado a la carteleria digital dentro del propio hotel con
pantallas en la recepcién, en el spa, la sala de seguridad, etc.

La compaiiia espera consolidar este linea de negocio gracias a los proyectos que tiene
en marcha. “Este afio y el que viene por el posicionamiento de estas cadenas hoteleras
en Sudamérica y Caribe hace que tengamos abiertos muchos proyectos para 2017 y

2018. Es un buen momento para el negocio de los hoteles”, avanza.

que tiene un plan muy ambicioso de creci-
miento para los proximos dos afios. Duran-
te el aflo 2016 hemos instalado cerca de 900

restaurantes a nivel europeo, gracias a mar-

cas como KFCy Burger King.
Nuestros modelos 16/7 son competitivos en
precio y mejoran la luminosidad de nuestros

competidores. Ademas, la posibilidad de te-
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ner OPS, que anula los cables en la instala-
cién ha sido la clave durante este tiempo.

El paso que hemos dado para seguir sien-
do un proveedor referencial para este tipo
de clientes es eliminar el OPS y embeber el
software directamente en nuestras panta-
llas. Con esta nueva solucién, la instalacion
es mas sencilla, el mantenimiento es menos
costoso y los consumos son menores.

En proyectos estandar estamos hablando
de entre 200 y 400 euros de ahorro por pan-
talla. Esto es la clave del éxito y para estos
clientes no solo nos quedamos en los menu
boards o la pantalla vertical de precios sino
también estamos trabajando en kioscos
especificos y estamos desarrollando otros
productos como rutas en el restaurante, etc.
En retail también somos de los primeros
que empezamos hablar del probador vir-
tual y tenemos soluciones ligadas con los
TPV.

Tenemos un proyecto en los paises nérdicos

que hace alusion a este probador digital y a

esta relacion entre el TPV y las pantallas de

marketing.

¢Puede citar algun caso de exito en Es-
paiha?

Hemos montado durante 2016 todos y cada
uno de los KFC en Espafia. A Bioparc, un zoo
situado en Valencia y en Malaga, le hemos
dotado de un videowall para su cafeteria y es-
tamos trabajando en montar pantallas infor-

mativas para el terrario de los insectos, etc.

IR A: Toshiba |

¢COomo se organiza su red de distribucion
en Espaia para estos productos?

Estamos trabajando s6lo con un mayorista
que es Esprinet. Entendemos que hay dos
canales posibles para la distribucién del mo-
nitor profesional, dejando el canal de hospi-
tality aparte. Uno es el canal tradicional en
el que encontramos a los players habituales
con integradores AV. Otro es el canal Tl. Es-

tamos apostando por los dos.

¢Qué papel puede tener el canal Tl en la
distribucién de estos productos?

El canal Tl tradicional tiene presencia en las
principales cuentas de este pais, que estan
dando el paso hacia la carteleria digital. Y
Toshiba esta intentando convertirse en el
departamento outsourcing de AV del canal Tl
mediante acuerdos con empresas especifi-
cas de software como puede ser lcon multi-
media, con su software Deneva, buscando la
“bundelizacion” de una solucién de software

con un monitor profesional para que este
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canal de Tl pueda suministrar al segmento
corporate un sistema de carteleria digital
simple, que luego pueda customizar en el

cliente que lo necesite.

¢Cuantas figuras integran su red de distri-
bucién?

En el canal AV tradicional trabajamos con
unas 10 6 12 figuras. Y en el canal Tl trabaja-

mos con cerca de 40.

¢Qué tipo de acciones estan desarrollan-
do sus distribuidores?

Al canal AV profesional se les da toda la in-
formacion. Le damos las fichas técnicas de
todos nuestros productos y las posibilidades
de los mismos. Y al canal Tl se le da una so-

lucion cerrada, un poco mas sencilla.

¢Qué planes tienen para impulsar las ven-
tas de las ultimas novedades?
Estamos intentando hacer uno o dos even-

tos por trimestre. A principios de diciembre

“Estamos trabajando sdlo
con un mayorista que es

Esprinet”

WORLD
NEWS
1

hicimos un evento con 25 figuras del canal IT
en las que hicimos una demostracion de lo
que es la carteleria embebida entre Toshiba

y Deneva.

10
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Estamos intentando darles informacién
cada mes a través de Esprinet con solucio-
nes bundelizadas preparadas por verticales
con los principales argumentarios, diferen-
cias y requerimientos. En la relacién del dia
a dia hacemos llamadas, reuniones y el se-

guimiento de proyectos.

Toshiba anuncié un plan para seguir cre-
ciendo en este negocio, ;cuales son las li-
neas fundamentales de este plan?
Tenemos con AmRest un plan muy ambicio-
so a nivel europeo y en Espafa disfrutare-
mos de este plan. Este proyecto sera la base
para el crecimiento.

La ampliacion del canal Tl es otro objetivo.
Queremos llegar a tener el mismo numero
de distribuidores que nuestros comparfieros
de informatica. Esto nos permitira duplicar o
triplicar la cifra de distribuidores durante el
aflo. Mi idea es acabar el afio con 120 distri-

buidores activos
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Brother impulsa la impresion de
ethuetas en todos los comercms con la

serie QL-8

La serie QL-8 es la nueva apuesta
de Brother para extender la im-
presion de etiquetas a todo tipo
de comercios. Esa nueva gama
ofrece sencillez de uso, capaci-
dad para imprimir a dos colores,
compatibilidad con los sistemas
existentes, conexion inalambricay
alta velocidad de impresion.

Brother es uno de los actores principales del
mercado de la impresion y en el segmento
de las impresoras de etiquetas cuenta con
una cuota de mercado del 40 %, segun con-
firma José Ramon Sanz, responsable de mar-

keting de producto de la compafiia.

-

A pesar de esta sélida posicion, ha vuelto a

dar un paso mas para acercar las ventajas
de la impresion de etiquetas para tareas de
identificacién a diferentes entornos con la

11

VIDEO

serie QL-8, que compone de tres modelos:
QL-800, QL-810W y QL-820NWB.

La serie representa un salto tecnologico ya
que esta preparada para imprimir a dos co-
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A FONDO e

Soluciones

\CTUALIDAIL Brother ha creado recientemente una division de soluciones de negocio con el fin de ofre-
cer productos y servicios para diferentes segmentos verticales. A través de esta division
ofrece distintos tipos de soluciones y un abanico de servicios profesionales compuesto por:
analisis y auditoria; consultoria y disefio, instalacion y puesta en marcha; desarrollos a me-

dida, gestion de proyectos; formacion; mantenimiento y soporte; y servicios gestionados.
Esta nueva unidad, que se estructura en varios apartados, cuenta con un area de solucio-
nes de identificacion. Dentro de este area, que engloba el conjunto de dispositivos de eti-

A FONDO quetado y cédigos de barras profesionales, se encuentra la serie QL-8.

Brother ha pensado en el canal de valor a la hora de lanzar esta division y estructurar su
responsable de r{‘°a5fk§g':g6:e5::':aucto de Brother oferta. “El mercado espaiiol esta sumamente atomizado y requiere de un gran numero
de distribuidores que tengan formacion y conocimientos del area que estan manejando”,
- lores usando tecnologia de transferencia explica Sanz. A la serie QL-8 puede acceder cualquier distribuidor porque es una solucién
térmica directa. Esta opcion de imprimir en muy sencilla y rapida de poner en marcha; pero “dentro de Brother hay distintos recursos
negro y rojo supone una ventaja para el co- para que todo aquel distribuidor que tenga una orientacion especifica hacia el mundo de la
MA INVITA mercio y es un rasgo diferencial de los equi- identificacion pueda encontrar soluciones y recursos para implementarlas en el punto de
pos de Brother frente a su competencia. venta, en la impresidn de etiquetas, digitalizacion, etc. Las posibilidades del distribuidor no

se circunscriben solamente al area del etiquetado. Tienen opciones de dar mas soluciones
Prestaciones al punto de venta”, recalca.

La intencién de la marca con esta nueva

gama es que el comercio disfrute de altas  que necesite y no estd condicionado poruna  ta un metro”, explica Sanz.
T— prestaciones a un coste competitivo. “El re-  especificacion concreta de un tamafio o de  Este no es el Unico beneficio que ofrece la
ﬁ I() )u”u\'s“n;u‘u;@:: tail puede hacer una etiqueta del tamafio  una longitud. Puede hacer etiquetas de has-  impresora de etiquetas. Proporciona una
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alta productividad, ya que es capaz de impri-
mir hasta 110 etiquetas por minuto. “El pro-
ducto ofrece una alta productividad tanto si
tiene que hacer una impresién de una sola
etiqueta como si tiene que hacer una impre-
sién regular. Y ademas va a permitir incor-
porar en una sola etiqueta, desde un mismo
sistema, toda la informacién que sea nece-
saria para identificar un producto”, recalca el
responsable.

La nueva serie también ofrece la opcion de
imprimir desde cualquier lugar gracias a su
conexion LAN, Bluetooth y wifi, a través de la
app de Brother iPrint&Label, disponible en
Google Play o App Store. Y asegura la cali-
dad de la impresién gracias a una resolucién
300x600 ppp en una anchura de etiquetas
de hasta 62 mm.

La serie incluye rollos de cinta continua, dis-
ponibles en diferentes tamafos y colores,
para adaptarse a todas las necesidades.

Y ademas, Brother ofrece una bateria opcio-
nal para que se pueda utilizar en aplicacio-

nes que requieren movilidad.

IR A: Brother |

Principales caracteristicas:

Conexidn: USB, wifi y Bluetooth.

Resolucién 300 x 600 ppp.

Imprime etiquetas a 2 colores (negro y rojo).

Deteccién automatica del tamaiio de la etiqueta.

Incluye editor profesional de etiquetas P-Touch Editor 5 que permite personalizar las

etiquetas, conectar a bases de datos, afadir cédigos de barras, imagenes, logotipos,

fechas de validacion.

Aplicaciones: etiquetas de producto, precios, ofertas y promociones especiales, cédigos

de barras para control del stock y sefializacién.

Oportunidad

Brother con esta serie también facilita las
ventas al canal al ofrecerle un producto dife-
rencial que le permite llegar a nuevos clien-
tes. “El canal puede aportar una solucion

13

diferente al cliente sin tener que hacer una
gran inversion”, subraya el responsable de
Brother.

La serie incorpora distintas funciones como
la integracion a sistemas de fecha, genera-
cién de cddigos de barras, conexion a base
de datos, etc. que pueden personalizarse
mediante un kit de desarrollo, disponible
para que los distribuidores pueden adaptar
el producto a las necesidades de sus clien-
tes, cuando tienen aplicaciones en entornos
especiales, externos a Windows.
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Alquilares mejora la experiencia de

IR A: Alquilares |

sus clientes con Showcases de Movilok

Movilok es una compaiiia especialista en soluciones moévi-
les que cuenta con una solucién de escaparate interactivo,
denominada Showcases, que permite que cualquier tienda
pueda gestionar de manera online su escaparate y ofrecer
informacion y servicios a sus clientes. La inmobiliaria ma-
drilefia Alquilares ha elegido esta solucién para mejorar la
experiencia de sus clientes. 7
e

Alquilares necesitaba mejorar la experiencia de sus clientes y las so-

luciones tradicionales de carteleria digital que utilizan las inmobilia-
rias no ofrecen mas que informacién sobre los productos o servicios
en una sola direccién: pantalla-usuario.

Showcases resolvid este problema al aportar una solucion bidirec-
cional. Se integro en la pantalla de TV que se encuentra en el interior
del establecimiento, aunque se ve desde el exterior. Esta pantalla
permite que los clientes puedan acceder a los servicios que oferta
la inmobiliaria desde el teléfono movil con solo un navegador web o
escaneando un codigo QR.

14
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Pedro Alcalde Gonzalez, director de Alquilares sefial6é que “con Show-

cases hemos encontrado una forma alternativa de ofertar nuestros
servicios desligandonos de lo tradicional y ademas nos permite des-

tacar sobre la competencia”.
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Ventajas

Movilok ofrece este sistema como un servi-
cio en la nube a través de una suscripcion
periddica. Entre sus principales ventajas fi-
gura la facilidad de uso ya que funciona sin
que tenga que ser necesario descargar e
instalar ninguna aplicacion en el mévil. Ade-
mas recoge estadisticas de uso y consulta,
permitiendo al propietario del escaparate
conocer cudles son sus productos o servi-
cios mas consultados y que despiertan un
mayor interés, a qué horas del dia se conec-
tan mas usuarios o en qué idiomas estan
configurados los teléfonos moviles de los
clientes que se conectan. “El alto valor tec-
noldgico, de cambio e innovacién que apor-
ta a nuestra empresa la solucion Showcases
genera a diario la atencion de personas que
se detienen a contemplar nuestro escapara-
te de servicios y que en muchos casos son

el ultimo empujén que necesita el potencial

cliente para entrar en nuestro establecimiento”, destaco Alcalde.

Para la inmobiliaria otra de las ventajas de la solucion es su capaci-

Principales
ventajas para
Alquilares

* Promocidn de ofertas y servicios.

* Filtrado por categorias.

* Visitas virtuales interactivas a las
viviendas.

* Solicitud de contacto y de mas

informacion.

15
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dad de conectar con el publico mas joven.
“Existe un porcentaje muy importante de
potenciales clientes que, derivado de su
juventud, estan muy habituados a la inte-
ractividad con sus smartphones y tablets. La
solucion propuesta por Showcases encaja
perfectamente con los habitos tecnoldgicos
de este perfil de clientes”, subraya el direc-

tor de Alquilares.

Beneficios

Otro de los beneficios que genera el sistema
es la capacidad de interactuar en tienpo real,
ya que el cliente puede seleccionar vy filtrar
contenidos, descargar detalles de las pro-
puestas de la inmobiliaria, enviar informa-
cién y todo ello de manera inmediata.

El propietario del escaparate tiene la posi-
bilidad de gestionar la pantalla de manera
remota a través de las herramientas de ges-

tién online. Esta opcion le permite configurar

los contenidos que muestra y recibir avisos cuando un equipo deja

de funcionar correctamente, ya sea por un fallo en la corriente eléc-
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La carteleria digital, al alza

La inversion en carteleria digital en Espaiia crecera un 9,1 %, segun datos de la agencia
Zenith Vigia. Y, ademas, segun sefala la la ultima oleada del informe DBCI (Digital
Signage Business Climate Index), que lleva a cabo DSF Europe e Invidis Consulting, el
78,9 % de las compaiiias del sector en Espafia tienen expectativas muy positivas de
cara a los proximos meses, gracias al aumento de los proyectos que tienen en marcha.
Este auge se debe al interés que estan despertando estas soluciones entre los
consumidores. Segun el “IV Estudio Anual de Digital Signage”, llevado a cabo por IAB
Spain, para el 90 % de los encuestados este tipo de publicidad transmite diversos
atributos como modernidad e innovacién; y para el 88 % representa diferenciacion y
originalidad.

La solucion de Movilok permite llevar las ventajas de la carteleria digital a cualquier
tipo de tienda. Luis del Ser, confudador de Movilok, indica que “cualquier tienda que
disponga de una pantalla convencional como un TV HD y un dispositivo conectado a
Internet capaz de ejecutar un navegador web como un PC/Mac o chromebox podria
disfrutar de las ventajas de Showcases”.

El usuario puede conectarse con la pantalla con su smartphone y su navegador web,
aunque también esta disponible una app maévil para realizar las funciones de lectura

de cédigo QR y navegacion.

16
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trica, en la conexién a Internet, u otro tipo de
problemas.

En este sentido, Miguel Angel Domingo, di-
rector de proyectos de Movilok, asegura que
“minimizar el tiempo en el que una panta-
lla dirigida al publico estad en blanco o pre-
sentando un funcionamiento incorrecto es
crucial tanto para recuperar cuanto antes
la funcion promocional e informativa como
para evitar el impacto negativo a la imagen
del establecimiento”.

Desde el punto de vista econdmico, Alqui-
lares no ha cuantificado los beneficios que
Showcases genera porque la decision de
los clientes esta determinada por multiples
factores “En términos cualitativos, al menos,
se consigue esa entrevista personal con esa
persona anénima que, una vez que exami-
na nuestra gama de servicios, tras examinar
nuestro escaparate virtual desarrollado por
Showcases, puede convertirse en nuestro

cliente”, recalca Alcalde.
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Las amenazas en el punto de venta en
2017: los ciberdelincuentes acechan al
comercio minorista

Home Depot, Target o TJX no son
marcas muy conocidas en Espaiia,
pero tienen dos cosas en comun:
todas son grandes cadenas mino-
ristas de Estados Unidos y, en los
ultimos ainos, han sido victimas de
ciberataques de alto perfil. Estas
y otras brechas de seguridad en el
sector minorista ponen de relieve
la necesidad de nuevas medidas de
seguridad para las tarjetas de cré-
dito, fomentando la adopciéon mas
amplia de la tecnologia de chip

de tarjeta de crédito, asi como de
otras medidas de seguridad.

.& Florian Malecki, international product

marketing director de SonicWall

Si bien la industria minorista no es la Unica
que sufre a manos de los ciberdelincuen-
tes, si es cierto que se ha convertido en un
objetivo particularmente lucrativo gracias a
los datos que almacena de los millones de
consumidores a los que presta servicio. Los
escaparates, tanto en el mundo real como
en linea, también proporcionan una mayor
visibilidad y los convierten en objetivos mas
notorios y atractivos para las brechas de se-
guridad, tanto en el TPV fisico como virtual.

Estos ataques no sélo afectan a sus clientesy

17

Florian Malecki,
international product marketing director de SonicWall
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a suimagen de marca, sino también a sus re-
sultados econdmicos dada la posibilidad de
paralizar la actividad de su canal de comercio
electronico. El otro factor que los hace alta-
mente vulnerables es el nimero de victimas
potenciales, porque ademas de las grandes
cadenas de distribucion, también hay un
gran numero de pymes. Estos pequefios y
medianos minoristas suelen tener sistemas
menos seguros debido a presupuestos mas
bajos o por una insuficiente capacitacién; y
por lo tanto también son objetivos para los
ciberdelincuentes.

Con esto en mente, es importante para los

minoristas de cualquier tamafio estar al tan-
to de las tendencias del cibercrimen que se
espera que afecten a su sector en 2017 para
garantizar que se mantengan lo mas segu-

ros posible.

Malware en el punto de venta

Segun la Global Response Intelligence (GRID)
de SonicWall, el nUmero de nuevas familias
de malware relacionadas con el punto de
venta ha disminuido de 14 en 2014 a sélo
uno en 2016. En Europa, esta disminucion
puede atribuirse en parte a la difusién masi-

va tanto de los TPV como de las tarjetas con

“Los escaparates, tanto en el mundo real como en linea,

también proporcionan una mayor visibilidad y los

convierten en objetivos mds notorios y atractivos para las

brechas de seguridad”

18
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tecnologia chip. Los sistemas TPV basados en
chip garantizan que cada transaccién se emi-
ta con un cddigo de verificacion Unico que
soOlo se puede utilizar una vez. En compara-
cién con las tarjetas de crédito tradicionales
con bandas magnéticas con datos estaticos,
las tarjetas de chip son mucho mas dificiles
de falsificar y también mas dificil de robar
informacioén util. Esta claro que los ladrones
cibernéticos se han centrado en otros luga-
res en los Ultimos meses. Un area que pue-
de convertirse en un nuevo enfoque para
los ciberdelincuentes es la propagacién de
los consumidores que pagan con teléfonos

inteligentes a través de aplicaciones como

Android Pay. Es importante que tanto los

minoristas como las empresas de seguri-

dad se centren en proteger estos pagos

para que sean lo mas seguros posible.
Ransomware
Otro hallazgo del Threat Reportde So-

nicWall destaca que el 2016 vio un aumen-
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“Un drea que puede convertirse en un nuevo enfoque

para los ciberdelincuentes es la propagacion de los

consumidores que pagan con teléfonos inteligentes”

to masivo del ransomware, de 3,8 millones
de intentos de ataque en 2015 a unos espec-
taculares 638 millones. Esta claro que esto
se esta convirtiendo en un vector de ataque
preferido para los crimanales, ya que el ran-
somware es facil de conseguir en el merca-
do negro, es facil de difundir y el riesgo de
ser atrapado y castigado es bajo.

El ransomware aprovecha frecuentemente
el factor humano, infectando las redes em-
presariales a través del usuario. Tradicio-
nalmente, el incumplimiento de seguridad
se origina cuando un empleado visita un si-
tio inseguro o descarga un archivo compro-
metido por correo electronico. Una vez que

la red estd infectada, los ciberdelincuentes

pueden tomar el control del sitio web del
minorista y mantenerlo “secuestrado” hasta
gue se pague un rescate. El problema es sig-

nificativo: solo a finales del primer trimestre

de 2016, 209 millones de ddélares en resca-
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tes habian sido pagados por las compafiias,
y para mediados de ese mismo afio, casi la
mitad de las organizaciones informaron de
ataques de ransomware en los 12 meses
anteriores. Y es un problema que sigue cre-
ciendo. Empresas de todos los tamafios son
vulnerables a este vector de ataque, incluso
las grandes organizaciones con presupues-
tos de seguridad cibernética pueden ser el
objetivo, concretamente a través de canales
codificados, donde algunos ciberdelincuen-
tes utilizan cifrado de nivel militar para evitar

los cortafuegos corporativos.

Ataques DDOS

Por ultimo, los ataques distribuidos de dene-
gacion de servicio (DDOS, por sus siglas en
inglés) estan evolucionando para dirigirse a
la infraestructura de Internet, explotando
mas recientemente las vulnerabilidades en
los dispositivos del Internet de Cosas (loT).
Por ejemplo, el crecimiento en dispositivos

loT no certificados llevd a enormes ataques
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de botnet Mirai en octubre. Estos ataques
DDOS infiltraron los sistemas loT para blo-
quear sitios populares, incluyendo Amazon
y PayPal.

Este tipo de ataque puede ser especialmen-
te costoso para las empresas que tienen una
cantidad significativa de negocio en linea
y, como se ha comentado anteriormente,
puede afectar directamente su volumen de
negocios. Los ciberladrones pueden acom-
pafiar el ataque con una nota de rescate, lo

que implica que la motivacién es un pago.
“Los ataques distribuidos
de denegacion de servicio
estan evolucionando
para dirigirse a la

infraestructura de Internet”

Pero esto también puede ser una cortina
de humo para lanzar ataques menos obvios
dirigidos, por ejemplo, para extraer datos fi-
nancieros de los clientes

Para proteger a los minoristas, sea cual sea
su tamafio, contra este tipo de ataques, es
importante tener tres cosas. Primero, un
enfoque multicapa como la primera linea
de defensa. En segundo lugar, un cortafue-
gos de prevencion de intrusos para limitar
a los atacantes mediante la identificacion
de puntos débiles en la red, y un analisis de
sandbox de ultima generacién para identifi-
car las amenazas de dia cero. A diferencia
del enfoque de sandbox de un solo motor
que deja los puntos ciegos de seguridad,
los sandbox de varios motores son mas
efectivos en la identificacion de amenazas
que entran en la red y pueden marcar con
mas rapidez las amenazas verificadas o fal-
sos positivos, aumentando la seguridad y la
productividad del negocio. Por ultimo, las

soluciones basadas en la nube que com-

20
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parten datos de ataque con firewalls globa-

les reducen sustancialmente la vida util del
malware.

Como con tantas cosas en la vida, la comu-
nicacién es clave. Aunque los minoristas
son reacios a admitir que se han convertido
en victimas de un ciberataque, el intercam-
bio de informacién sobre los ataques con
otras organizaciones de todo el mundo es
en Ultima instancia la mejor herramienta
para que los minoristas logren un entorno

de Tl seguro.
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Los lectores de cddigos de barras 2D:
la llave del futuro

Los cédigos de barras 2D han trans-
formado la manera de trabajar en
muchas industrias, gracias a su ca-
pacidad para contener mucha infor-
macién en un espacio reducido. Los
cdodigos de barras 2D pueden ser de
varios tipos —Data Matrix, MaxiCode, Aztec 0 QR— y se estan
implantando de manera masiva para identificar productos
en sectores como el farmacéutico, sanitario o de bienes de
consumo. En estos sectores se utilizan para complementar
las etiquetas de identificacién con cédigo de lote y fechas de
caducidad. Estos datos permiten tomar decisiones en toda la
cadena de suministro con el fin de evitar roturas de inventa-
rios, ejecutar envios, retirar productos defectuosos, etc.

A la hora de leer estos c6digos se necesitan lectores prepara-

dos para operar en diversos entornos y fiables. Contenido patrocinado por:
l LEER MAS SOBRE LOS LECTORES DE CODIGOS DE BARRAS mﬁﬂﬁ!ﬁﬁE/
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El software en el punto de venta, un
aliado para mejorar las ventas

El uso del software en el punto de venta se ha ido impo-
niendo en los ultimos aios, gracias a la implantacién de
los terminales y a las nuevas soluciones destinadas a la
movilidad. El software proporciona diversas ventajas y
beneficios a los retailers como un control del stock, agili-
dad en los procesos y un mejor conocimiento de los inte-
reses de sus clientes.

Las aplicaciones simplifican los procesos y los automatiza, lo que me-
jora las operaciones de ventas y la facturacién. Ademas, ofrecen una
gestidbn mas exhaustiva y detallada del stock, lo que evita problemas
con el inventario.

El software también permite facturar mas rapido y agilizar la puesta
en marcha promociones y descuentos. Esta serie de ventajas, ade-
mas de facilitar el control y la gestion, permite que los comerciantes
conozcan mejor a su cliente. Pueden saber qué tipo de productos
son los que mas compran y con qué periodicidad visita la tienda.

Al mismo tiempo las mejoras en la gestién financiera que obtiene
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con el software facilita la toma de decisiones para mejorar la renta-
bilidad del negocio.

Los beneficios que aporta han hecho que el mercado del software
para TPV esté creciendo. Segun datos del comparador SoftDoit, las
ventas de este tipo de software crecieron un 54, 5 % en 2015 respec-
to al afio anterior y en 2016 esta cifra iria en aumento.

El dltimo informe de esta compafiia sobre el estado del software
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revelaba que el 15,1 % de las empresas ya
utiliza software para la gestién del punto de

venta en la tienda.

Eleccion

A la hora de elegir el software mas adecua-
do para la gestion de un punto de venta hay
que tener en cuenta el tipo de negocio y las
necesidades tanto actuales como las futuras
para poder optar por aplicaciones escalables
y flexibles.

La compafiia PC Mira-ECR&POS tiene en su

catdlogo varias opciones que responden a las

necesidades de distintos tipos de negocio.

Caja

Para todos aquellos establecimientos que
demandan una solucion sencilla que emule
el facil funcionamiento de las antiguas cajas
registradoras pone a la disposicion del clien-
te BDP-Cash. Este producto permite el con-
trol de los procesos de venta de una manera
sencilla sin necesidad de grandes programa-
ciones y sistemas de gestidon. La solucién,
ademas de facilitar los cobros, ofrece esta-
disticas de ventas e informes para ayudar al

usuario a mejorar su competitividad.

[ LEER MAS SOBRE BDP-CASH ]

El software permite

facturar mds rdpido y
agilizar las promociones y
descuentos

23
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Tactil

Para aprovechar todas las ventajas de la tec-
nologia tactil BDP Software ha preparado un
conjunto de soluciones bajo la linea BDP-Net.
Este software responde a las necesidades
de distintos tipos de establecimientos tanto
de restauraciéon como de comercio general
0 especializado. En el caso de los estableci-
mientos hosteleros permite controlar todos
los procesos desde las comandas y facturas
de mesas hasta el control del stock del alma-
cén pasando por el control de camareros y

las compras.

LEER MAS SOBRE BPD-HOSTELERIA
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Android

En los dultimos afios el
software desarrollado en
Android se ha hecho un

hueco en el mercado de las

soluciones para el punto
de venta. La solucién que
ofrece PCMira-ECR&POS se
denomina SIODROID y se
presenta con tres médulos:
SIODROID/pos, SIODROID/
pad y SIODROID/menu.

Este software, que se adap-
ta facilmente a una plataforma inaldmbrica,
tiene un precio competitivo y facilita la rapi-
da gestion del negocio, ya que el cliente solo
tiene que tener un punto de acceso wifi, una
tableta o smartphone con Android 2.2 o su-

perior y una impresora de tickets.

| LEER MAS SOBRE SIODROID

A la hora de elegir el

software mds adecuado
hay que tener en cuenta

el tipo de negocio y las

24

necesidades

IR A: Posiflex | PC Mira-ECR&POS |

Windows

Los usuarios que prefieren trabajar en en-
tornos Windows tienen a su disposicion el
software SIOGES. Esta solucién, autoinstala-
ble, tiene un disefio atractivo y se puede con-
figurar en 20 pasos sin necesidad de apren-
dizaje previo.

Se adapta a todo tipo de comercios y estable-
cimientos hosteleros. Esta preparado para la
gestion del stock, el control de la caja, los pro-
veedores y las ventas, entre otras funciones.

El software esta disponible en varias versio-

nes: One, Proy Server.

OSIOGES/

‘ LEER MAS SOBRE SIOGES



https://www.youtube.com/watch?v=f2Y1q-a-Uik
http://www.pcmira.com/wp-content/uploads/2012/07/CARACTER%25C3%258DSTICAS-SIODROID-PRO_10_ES_HIGH.pdf
http://www.pcmira.com/wp-content/uploads/2012/07/SIOGES-DIFERENCIAS-ONE-Y-PRO24low.pdf
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