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Los comerciantes a la hora de abor-
dar la transformacién digital de sus
negocios tienen ante si multitud de
tecnologias y diferentes opciones de
implantacion; pero para lograr el éxi-
to necesitan tener los conocimien-
tos adecuados para conocer los pro-
ductos, las soluciones o los servicios
mas adecuados para llevar a cabo
esta digitalizacion. En muchos casos
no cuentan con profesionales espe-
cialistas dentro de sus plantillas que
puedan emprender este proyecto.
En este contexto, el distribuidor es-
pecializado es su mejor aliado para
abordar el viaje de la transformacion
digital por su conocimiento tanto tec-

Editorial | Sumario

nologico y técnico como comercial.
El retailer puede confiar en esta figu-
ra para llevar a cabo la mejora y la
automatizacion de los procesos de
su negocio. Y, al mismo tiempo, el
distribuidor es el mejor partner de
las marcas al ser un embajador de
su tecnologia y una extensioén, en la
mayoria de los casos, de su fuerza
comercial y técnica.

El papel que desempenfia el canal de
distribucién sigue siendo fundamen-
tal para llevar las nuevas tecnologias
al mercado y para que el cliente final
tenga la garantia de contar tanto con
la mejor solucién como con el mejor
servicio.
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De conformidad con lo dispuesto por la Ley Organica 15/1999, de 13 de
diciembre, de Proteccion de Datos de caracter personal, consiento que mis
datos sean incorporados a un fichero responsabilidad de TA.L. y que sean
tratados con la finalidad de mantener, desarrollar y controlar [a relacin

CASOS DE EXITO

. contractual y negocial, asf como para remitirle informacion sobre productos y
Selenta Group ellge la servicios relacionados con su sector de actividad.
Asimismo declaro haber sido mfnrmado sobre a posilidad de eJercnar los
derechos de acceso, rectifi lacion y oposicion aTAl
4
en Carretera Fuencarral a Alcobendas Km. 14,5, 28108 Madrid o bien remitiendo
tecnOIOgla de SAP un mensaje ala direccion de correo electronico correo@taieditorial.es.

Del mismo modo consiento que mis datos puedan ser comunicados a las
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permitiendo asf a gestion.
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Tyco aconseja el uso de la tecnologia RFID para

impulsar el comercio unificado

Tyco Retail Solutions considera que el uso de la tecnologia RFID es
la mejor manera de mejorar el control, aumentar la precisién e in-
crementar la visibilidad del in-
ventario con el fin de respon-
der a los retos del comercio

unificado.

La compafiia ha analizado el

valor de la tecnologia RFID a través de varios estudios que revelan la

Leer mas

eficacia de esta tecnologia.

Diode incorpora las novedades RFID de
Datalogic a su catalogo

La division de identificacion automatica de Diode

ha renovado su oferta con las nuevas soluciones
RFID de Datalogic para retail, logistica, trans-
porte y otros sectores.

Segun destaca el mayorista, estas noveda-
des comparten un formato pequefio y er-

gondmico, facilidad de uso y programacion,

Leer mas

bajo consumo e inteligencia integrada.

Panasonic actualiza su oferta de portatiles

Toughbook

Panasonic ha presentado un
nuevo portatil semirrobusto
para trabajadores moviles:
el modelo Toughbook CF-54.
Este nuevo modelo, pensado
para sustituir al Toughbook CF-53 actual, cuenta con un procesa-
dor Intel Core i5-7300U vPro, una pantalla de 14" y esta disponi-
ble en tres versiones (HD, Full HD y Full HD con pantalla tactil).

Esta novedad ofrece un lector de DVD, puertos VGA'y True Serial

Leer mas

Amadeus Espaiia se incorpora al Instituto

al mismo precio que el Toughbook CF-53.

Tecnolégico Hotelero

Amadeus Espafia ha firmado un
acuerdo con el Instituto Tecnolé-
gico Hotelero (ITH) para incorpo-
rarse al instituto como socio del
area de operaciones y nuevas Tecnologias.

El acuerdo, que ha sido firmado por Juan Molas, presidente del

Instituto Tecnolégico Hotelero y Fernando Cuesta.

Leer mas
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Minderest cumple

cinco anos en el
mercado

Minderest, una compaiiia es-
pafiola especializada en pri-
cing, cumple cinco afios. En
este periodo se ha posiciona-
do como una de las compa-
fiias principales en inteligencia
de precios en Europa. Trabaja
con los mayores retailers tanto
europeos como espafioles. En
nuestro pais, tres de las cinco
mayores compafiias de distri-
bucion utilizan su herramienta

de monitorizacion de precios.

Leer mas
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El l1oT Solutions World Congress 2017 analizara

el impacto del loT en el comercio

La tecnologia de Internet de
las cosas (loT) en el retail se-
guira siendo foco de interés
para los expertos y participan-

\ A_ Vo

Congress (IoTSWC 2017), que se celebrara del 3 al 5 de octubre,

tes en el 10T Solutions World

en Barcelona. Este afio se espera que relina a mas de 220 empre-

sas y 250 expositores para mostrar y debatir sobre los ultimos

Leer mas

productos y aplicaciones de esta tecnologia.

El big data ayuda a optimizar los ingresos en el
sector hotelero

Los avances en el analisis de
informacioén y en los mode-
los predictivos han abierto
nuevas oportunidades de
negocio en el sector del tu-
rismo. Y ahora el reto es mejorar la cuenta del resultados a través

Leer mas

de la optimizacién de los ingresos.

Movilok participa en el proyecto ESITUR

Movilok, la Universidad Carlos
[l de Madrid y la Universidad
Politécnica de Madrid (UPM)
estan trabajando en el pro-
yecto ESITUR. Se trata de un

proyecto de I+D+i conjunto sobre escaparates turisticos interac-

tivos con contenidos obtenidos dinamicamente y en base a las

Leer mas

preferencias de los usuarios.

Toshiba Tec Spain firma un acuerdo de
colaboraciéon con UNO

Toshiba Tec Spain cola-
borara con UNO, la or-
ganizacion empresarial
de logistica y transporte,

para impulsar las nuevas

tecnologias de identifica-
cién automatica e impresién en el sector logistico espafiol, segin

recoge el acuerdo sellado entre ambas entidades.

Leer mas
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La busqueda de

productos en
Internet, nuevo
hobby de los
espaioles

El 36,5% de los espafioles bus-
ca informacion sobre produc-
tos en Internet todos los dias
aunque no tenga pensado
comprar nada. Estos datos se
desprenden de un estudio lle-
vado a cabo por el compara-
dor de precios Idealo.es. Este
hecho hace que la bdsqueda
de productos en Internet se
haya convertido en un hobby
en los ratos muertos que se

tienen a lo largo del dia.

Leer mas
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“El retail es uno

de los grandes
motores de la
digitalizacion”

NEC Display Solutions esta desarrollando una estrategia
basada en ofrecer productos disefiados para resolver di-
ferentes necesidades en segmentos verticales contando
con su red de socios para proporcionar una solucién com-
pleta. En el marco de la jornada Smart & Intuitive, que
celebré junto con su partner Waapiti, en Madrid, el pasa-
do mes de mayo, Federico Haba, head of display solutions
Spain and Portugal de NEC, explica su foco en el retail y su
relacién con el canal.

[ Roc bartin ]

¢Cémo ha funcionado el negocio en Espafia en 2016? ;Y en el pri-
mer trimestre de este afio?
En el afio fiscal, que finaliz6 en marzo, en la region de Iberia, cerra-

IR A: NEC Display Solutions |

Federico Haba,
head of display solutions Spain and Portugal de NEC

mos con un crecimiento del 30 % en la parte del monitory en la parte
de proyeccién cerramos por encima del 40 % del objetivo. En el pri-
mer mes del 2017, el mes de abril, estamos por encima del budget,
entorno a un 15 %.

A nivel de lo que es el mercado, notamos que esta mas activo, con
mas proyectos abiertos. Y el retail es uno de los grandes motores de

la digitalizacién tanto aqui en Espafia como en Portugal.

IR A PAGINA SIGUIENTE >


http://tpvnews.portalinformatico.com/mercado/nec-acompana-al-cliente-en-su-viaje-hacia-la-transformacion-digital-201706147829.htm

ENTREVISTA

SOLUCIONES POS, CAPTURA DE DATOS Y RETAIL

~< IR A PAGINA ANTERIOR

ENTREVISTA

IR A: NEC Display Solutions |

¢Qué estrategia esta desarrollando en este momento? de monitores de sobremesa, que incluye a su vez otras subcategorias,

En NEC Display Solutions apostamos por ofrecer soluciones comple-  la segunda seria videoproyeccion, que incluye desde los proyectores

tas a nichos verticales muy definidos. Tenemos unidades de desa- de gama de entrada, interactivos para educacion o salas de forma-

rrollo de negocio especificas para entornos
como aeropuertos, retail, educacion o sani-
dad. Y lo que intentamos es dirigirnos a cada
nicho de mercado con una soluciéon que
cumpla con unas necesidades concretas.
Dentro de este acercamiento al cliente final
siempre contamos con partners que comple-

ten esa solucién.

¢Qué penetraciéon tienen sus productos
en el sector retail?

En la regidn ibérica tiene un peso de alrede-
dor del 30 % - 35 %. Tenemos otros mercados
con mucho peso como el aeroportuario, en el
tenemos un grado de penetracion muy impor-
tante, o en el de broadcast, pero el retail en Es-

pafia es emergente y con peso importante.

¢Como se reparte su oferta?

Tenemos cuatro lineas de producto: la linea

Novedades

La jornada Smart & Intuitive fue el marco de presentacion de las ultimas novedades del fabri-
cante. Entre estas soluciones destac6 el médulo de Raspeberry Pi y un conjunto de productos
disefiados para satisfacer las necesidades de los establecimientos comerciales como pantallas
con funcion de espejo, de alto brillo, con marcos personalizables; y una mesa interactiva.

Este evento fue también el ejemplo de la colaboracion con mantiene con su red de socios. Waa-
piti es un partner con el que mantiene una estrecha relacién y ahora su colaboracion se centra
en la integracion del software de gestion de contenidos para Raspberry Pl que integran las pan-
tallas de la series P y
V de NEC.

“Nuestra intencién
es identificar nece-
sidades en el merca-
do donde la solucién
conjunta pueda en-
cajar y dar respuesta

a los retos de retail",

subray6 Haba.
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cidn hasta llegar a equipos de instalacion
en diferentes tecnologias y equipos de
proyeccion comercial para salas de cine.
La tercera es la de las pantallas de gran
formato, en la que tenemos pantallas de
diferentes luminosidades, tamafios y ca-
racteristicas.

Y la cuarta, que cada vez tiene mas peso,
es la parte de soluciones en la que hay una
parte de software o de middleware. Algu-
nos son elementos que NEC comercializa
y otros los ofrece gratis al canal como ser-
vicio y valor afiadido al producto.
Intentamos complementar las tres pri-
meras lineas con soluciones que complementen la venta tradicional

de NEC de fabricacion de hardware.

¢Cuales son las lineas principales de su estrategia de canal?
Trabajamos apoyandonos al 100 % en el canal y eso implica que te-
nemos una primera capa, un primer nivel, que son los mayoristas y
luego tenemos un segundo nivel que son los integradores.

En este segundo nivel si que hay perfiles diversos, tenemos partners

que nos ayudan a ofrecer una solucion especifica, como es el caso

IR A: NEC Display Solutions |

de hoy, que nos ayudan a acercarnos
a clientes de retail, otros nos ayudan a
acercarnos a entornos de educacion vy
otros nos ayudan a dar valor a solucio-
nes para salas de control. Todos tienen la
misma funcién que es dar un valor afia-
dido al producto de NEC y completar la
solucién para que el cliente final tenga
una solucién llave en mano que le aporte

un valor en su dia a dia.

¢Cuantos mayoristas tienen?

Estamos trabajando, entre Espafia 'y Por-
tugal, con seis mayoristas. Son Ingram
Micro, Tech Data, Caverin, Elipsys. En Portugal tenemos Esistemas y
Licsic.

Y, ademas, tenemos un partner especifico para proyeccion que es

Estalella Audiovisual.

¢Tienen en vigor algun programa de canal?
Tenemos un programa de canal que, en este primer trimestre del
afio fiscal, estamos renovando. Intentamos ofrecer a los partners in-

formacién sobre nuevos lanzamientos de producto, cursos de forma-
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cién especificos sobre las areas
gue mas les interesen, soporte
en eventos, colaboracién en
proyectos, etc. Se ha lanzado
una primera fase el 1 de abril; y
el 1 de julio, con el arranque del
segundo trimestre, lanzaremos

una segunda fase.

¢Como se estructura su red
de socios certificados?

Hay tres niveles: premier, entre-
prise y business. Ahora mismo,
nuestra base esta en unos 50
socios entre los tres niveles en

Espafia.

¢Hay algun objetivo para in-
crementar las categorias?
No especificamente. Nos nos

preocupa tanto el numero

como que los partners le saquen partido y que tengamos un bene-

Rapsberry Pi

Una de las principales apuestas de NEC es el médulo Raspberry Pi
3 que integra en sus pantallas de las series P y V. Estas pantallas
ofrecen acceso a la inteligencia integrada y conectada al Internet of
Things (loT) para seialética digital y presentacion. La intencién de
la compaiiia es ofrecer tecnologia avanzada para carteleria digital,

streaming y presentaciones con el fin de mejorar la experiencia vi-

sual a un precio asequible.

ficio al colaborar con ellos, que nos ofrezcan un valor afiadido a la  miento de Rapsberry Pi.

10
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hora de acercarnos al cliente. El

numero es un poco secundario.

¢Tienen previsto poner algu-
na iniciativa nueva para su
canal?

El desarrollo del programa de
canal y dar a conocer muchas
de las soluciones nuevas que te-
nemos como Rapsberry Pi, que
es un nuevo método de gestion
de contenido dentro de las pan-
tallas y que es una apuesta muy

importante de NEC.

¢Cuales son sus planes y ob-
jetivos para su actual afio fis-
cal?

Consolidar la cuota de mercado
que tenemos en las diferentes

areas. Y, especialmente, crecer

en la parte de monitor de gran formato, apoyandonos en el lanza-
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Crece la modalidad del pago por uso
en el mercado del software de gestion

de almacenes

El comparador SoftDoit ha presen-
tado la segunda edicion del “Estu-
dio sobre el Estado actual del Sof-
tware de Gestion de Almacenes”,
en el que han participado 49 pro-
veedores de software de gestion
empresarial del mercado espaiiol.
El informe refleja que hay una
situacion dispar tanto en el coste
de implantaciéon como en el coste
mensual por usuario.

El informe revela que el 59,2 % de las em-
presas indica que este afio las ventas de
software de gestion de almacenes (SGA) ha

mejorado respecto a 2016; aunque este dato
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es 10 puntos mas bajo que en la primera edi-
cion del informe en el que el 69 % sefialaba
gue sus ventas habian mejorado. Un 36,7 %

de empresas sefialaba que estaban siendo

12

ware
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similares al afio anterior, mientras que en la
edicion de 2016 este porcentaje se situaba
en el 28,6 %.

Las empresas que han participado en el es-
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tudio también comercializan otro tipo de so-
luciones ademas de las de SGA. Un 53,1 %

vende o implanta soluciones ERP; un 40,8 %

también dispone de software de marketing
y ventas (CRM); el 32,7% cuenta con solucio-

nes de business intelligence y soluciones de

e-commerce, el 26,5 % tiene soluciones de
gestiéon documental, y el 16,3 % dispone de

soluciones de RRHH.

Modalidad y precios

El informe sefiala que la modalidad de alo-

13
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jamiento esta cambiando. Cada vez son
menos los que ofrecen como Unica opcidn
el alojamiento en los servidores del cliente
(inhouse). Este afio cae del 26,8 % de 2016 al
20,4 % actual. El 69,4 % ofrece las dos opcio-
nes posibles: inhouse y en la nube. Y sélo el
8,5 % ofrece unicamente el modelo del cloud

computing.

El niimero de empresas que
apuestan por el pago tinico en

exclusiva ha descendido

En cuanto a las formas de pago, el 61,2 %
permite que se pague tanto por uso (SaaS)
como a través de un pago unico. Son 4 pun-
tos menos que en el informe del pasado afio.
El ndmero de empresas que apuestan por el
pago unico en exclusiva ha descendido. Cae
del 29 % al 24,5 %.
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La modalidad del pago por uso ha crecido 10 euros; el 26,5 % lo situa entre los 10.000 y
puntos, pasando del 5 % del afio pasado al
10,2 % actual.

Este afio el estudio ha analizado el importe

los 20.000 euros; y un 14,3 % situa el pre-
cio entre 5.000 y 10.000 euros. Este mismo
porcentaje cifra el precio entre los
1.000 y 5.000 euros.

Elinforme refleja también grandes

medio de arranque de un proyecto de SGA,
que incluye consultoria, implantacién vy
formacion. El 42,9 % de los proveedo- diferencias en cuanto al impor-
res asegura que supera los 20.000 te medio mensual que marca por
usuario cada proveedor. Un 22,4 %
sitla este coste por debajo de los 50
euros, y un 20,4 % entre los 50 y los 100

euros. Un 18,4 % asegura que el coste os-
cila entre los 150 y 250 euros. Este mismo

porcentaje establece el coste entre los 250y

Un 34,7 % asegura que
el ROI se situia entre

los 6 meses y el afio

14
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500 euros; mientras que el 12,2 % sefala el

coste entre los 100y 150 euros.

Retorno de la inversion

El estudio también analiz6 el retorno de la
inversion que obtienen los clientes pregun-
tando a los proveedores. Un 34,7 % asegura
que el ROl se situa entre los 6 mesesy el afio
tras la implantacion. Un 30,6 % afirma que el
tiempo de retorno es mas amplio, de 1 a 2
afios; un 24,5% acorta este periodo, situan-
dolo entre los 3y los 6 primeros meses.
Finalmente, el estudio indaga sobre el papel
que los proveedores conceden a la nube. La
mayoria cree que es el futuro del SGA, aun-
gue no todos opinan que avanzara el mismo
ritmo. Un 44,9 % opina que mas que futuro
ya es presente, frente al 24,5 % que opina
que habra que esperar 2 afios. EI 10,2 % alar-
ga esta espera hasta los 5 afios, aunque un
20,4 % cree que el futuro del software SGA

no esta en la nube.
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El SII o la gestion online del IVA, mas
que un cambio en los registros de las

facturas

El Suministro Inmediato de Infor-
macion (Sll) o la gestién online del
IVA entrara en vigor el préoximo 1
de julio. Este sistema agilizara la
operativa y sustituira a los pro-
cedimientos anteriores. Ahora

el registro se hara en la Agencia
Tributaria (AEAT) en tiempo real
y afectara a unas 63.000 empre-
sas. Los principales actores de la
industria del software tienen sus
soluciones adaptadas para ayudar
a las empresas a llevar a cabo este
cambio, pero ;estan preparadas
las empresas?

&
-

|

cQué es? de facturacion con el fin de adecuar la conta-
Es un nuevo sistema de gestion del IVA, ba-  bilizacion de las facturas al de la realizaciéon
sado en el envio telematico a la sede electr6-  efectiva de la operativa econdmica.

nica de la Agencia Tributaria de los registros
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Serd obligatorio para las
grandes compariias con una
facturacion anual de mas
de 6 millones de euros

¢Quién tiene que adoptar este sistema?

No todas las empresas tendran que implan-
tar este procedimiento, aunque esta abierto a
todas las que lo deseen. Sera obligatorio para
las grandes compafiias con una facturacién
anual de mas de 6 millones de euros. Y para
las inscritas en el Régimen de Devolucidon
Mensual del IVA (REDEME); ademas de para
las pymes y autbnomos que tributen en el ré-

gimen especial de grupos del IVA.

¢Qué ventajas aporta este sistema
respecto al modelo anterior?

Las empresas que adopten este sistema no

IR A: SoftDoit | Sl |

Los proveedores de software estan preparados

Los principales actores de la industria tecnoldgica llevan meses preparandose para ayudar a sus
clientes a implantar este sistema. Han adaptado sus soluciones y han llevado a cabo numerosas
actividades para dar a conocer este nuevo procedimiento.

Sage ha participado en una prueba piloto con el fin de conocer en profundidad el sistema vy
adaptar sus soluciones partiendo de la experiencia.

Wolters Kluwer también ha colaborado con la Agencia Tributaria y forma parte del foro AEAT
para hacer un seguimiento sobre este tema. Este trabajo le ha permitido adaptar sus soluciones
de manera mas eficiente.

Microsoft también ha anunciado que ya tiene una solucién integrada con Dynamics AX 'y NAV,
sus soluciones de gestion empresarial, para adaptarse los requerimientos del SII.

PHC Software es otro proveedor que ya esta preparado para que sus clientes puedan adoptar
este sistema. Sus soluciones de gestién, PHC CS, estan totalmente adaptadas al nuevo sistema
y realizan de forma automatica el proceso de envio de informacion a la Sede Electrénica de la
Agencia Tributaria.

tendran que presentar los modelos 347, 340
y 390. Frente al modelo anterior tendran diez
dias mas para presentar las autoliquidaciones.

Ademas se reducen los plazos de devolucion

16

por parte de la AEAT y se evitaran errores.

¢Qué cambios tendra que efectuar la

empresa?
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Las empresas deberan llevar a cabo una

ral y organizativa. Es una oportunidad para  dizar en la transformacion digital de las orga-

adaptacién tecnoldgica, pero también cultu-  automatizar sus procesos internos y profun-  nizaciones.

ACTUALIDAL
NTREVISTA

AFONDO

AMA INVITA

|I - \
| () INAXAISES
| LW A=\ A=)
I SOLUCIONES POS, CAPTURA DE DATOS Y RETAIL

IR A PAGINA ANTERIOR

Las empresas, especialistas en software, que
estan trabajando para ayudar a sus clientes a
cumplir con el nuevo sistema coinciden en se-
falar que sera beneficioso. Sin embargo, este
proceso exige cambiar metodologias y no to-
das las empresas estan igual de preparadas.
Ronald Lozano, legal developer de Sage, reco-
mienda que lo primero que se tiene que llevar
a cabo es “realizar una importante tarea de
revision interna para conocer el nivel de pre-
paracién”. Este primer paso es importante por-
que las empresas tienen que llevar a cabo un
cambio tanto de gestion administrativa como
de cultura digital. “No se trata sélo de estable-
cer una conexion con la administracidn, sino de
aprovechar para que todas las comunicaciones

de la empresa relacionadas con su facturacion

Opiniones

y su registro de compras y gastos sean digita-
les”, subraya.

Para Tomas Font, director de business develo-
pment & product strategy de Wolters Kluwer,
resalta que para adaptarse a los cambios “es
aconsejable que tanto las empresas como so-
bre todo los despachos que las asesoran lleven
a cabo una planificacion”.

Por su parte, Manuel Domiguez, country sales
manager de PHC Software Espafia, considera
que laimplantacién del SIl “es una oportunidad
para mejorar la gestion de la empresa y revisar
los procesos internos”. A su juicio, es importan-
te elegir el software correcto no solo porque
cumpla los requisitos exigidos por la Agencia
Tributaria sino también por “la escalabilidad;

es decir, que tenga la capacidad de acompanar

17

el crecimiento de la empresa, y la adaptabili-
dad; esto es, que el software se adapte a la rea-
lidad de la empresa y no a contrario”.

El dia 1 de julio marca el comienzo oficial de
este nuevo sistema, pero todavia queda mucho
camino por recorrer. Las diputaciones forales
y Canarias se sumaran a este sistema en 2018.
“El 1 de julio no acaba el proyecto del Sll en las
empresas, es mas, se empieza un camino que
traera cambios tanto desde el punto de vista
normativo, operativo, técnico, y, si se persigue
la entrega del borrador del IVA, de nuevos con-
tribuyentes obligados. Debemos ser agiles para
adaptarnos rapidamente a los cambios con-
tinuos que estan por venir”, comenta Alberto
Redondo, director de marketing de Seres para

Iberia y Latam.
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Selenta Group

elige la tecnologia
de SAP para

transformar su
negocio hotelero

La cadena de hoteles Selenta Group
ha implantado las soluciones de SAP
para mejorar su gestion y el servicio
al cliente. En este proceso de transfor-
macion digital opté por la tecnologia
de SAP porque cubria sus necesidades
actuales y le preparaba para atender
retos futuros.

C nlccir

Selenta Group es un grupo hotelero, funda-
do en 1976, formado por nueve hoteles y re-
sorts, situados en varias ciudades espafiolas
(Barcelona, Marbella, Tenerife y Valencia),
gue también cuenta con establecimientos de
restauracion, facility services y partnerships
con marcas conocidas internacionalmente.
Su principal objetivo es ser un referente en

el mercado en todas sus linea de negocio y

18

IR A: SAP - Selenta Group |

ofrecer a sus huéspedes un servicio que su-

pere todas sus expectativas.

Necesidades

El grupo hotelero, que se ha caracterizado a
lo largo de su trayectoria por la innovacion,
queria abordar su transformacién digital
para seguir creciendo y mejorando su nego-

cio. Partia de un entorno tecnolégico que se
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basaba en una plataforma de nicho y en so-
luciones divididas por areas funcionales que
eran dificiles de integrar y de evolucionar.
Buscaba una plataforma que sirviera de base
para la transformacién digital, que se pudie-
ra integrar con soluciones de terceros y que
le permitira digitalizar los procesos. Ademas,
debia disponer de una solucién integral que
cubriera todas las areas centrales de gestion
—finanzas, controlling, compras, gestion de
almacenes, etc.— e incluyera toda la funcio-
nalidad necesaria para el negocio hotelero. Y
necesitaba también una solucién CRM.

Al mismo tiempo, necesitaba cambiar la
base de datos y la infraestructura tecnolégi-
ca que la soportaba para aprovechar los be-
neficios del big data con el fin de gestionar la
informacién de los clientes y del negocio en

tiempo real.
Solucién: SAP HANA
Tras el periodo de busqueda de una solu-

cién que pudiera responder a su necesida-

19
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La operativa de todos los
hoteles se estd realizando
sobre SAP y cubre todas

las areas

des eligié SAP por la amplia funcionalidad de
su oferta. La primera decision que tomé fue
sustituir la antigua base de datos de Oracle
y comenzar el proyecto que se llevé a cabo
en tres fases. La primera fue la migracién del
CRM y posteriormente se implantd SAP Busi-
ness Warehouse. Finalmente, se implanto el
ERP, donde esta instalada la vertical hotelera
TMS for Hotels.

De este modo, la operativa de todos los ho-
teles se esta realizando sobre SAP y cubre
todas las areas desde compras hasta gestion

de almacenes pasando por finanzas, control
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de gestién, central de reservas, front office
de los hoteles, housekeeping, mantenimien-
to, comercial, eventos, banquetes restaura-
cién, calidad y gestion de las relaciones con
los clientes (CRM).

Ventajas

La implantacion de estas soluciones ha me-
jorado la infraestructura tecnoldgica del
grupo y le ha permitido ofrecer una nueva
experiencia al cliente, que ahora recibe una
atencion mas personalizada. Ademas ha lo-
grado una mejora en los margenes, que era
uno de los objetivos del grupo.

“La implantacién de SAP HANA ha supuesto
para nuestro grupo fijar las bases del digital
core que nos facilitara la visibilidad en tiem-
po real de todos los procesos de negocio al-
rededor de clientes, proveedores, big data
e Internet of Things. También ha significado
una importante mejora en el rendimiento
de nuestras aplicaciones de gestion y un in-

cremento de la tasa de disponibilidad de los

mismos, asi como la posibilidad de desarro-
llar reporting y cuadros de mando mas efi-
cientes y fiables”, sefialé Daniel Solé, CIO de
Selenta Group.

Ante los buenos resultados, el grupo ha deci-
dido ampliar el proyecto con la implantacién
del médulo de reclutamiento de la solucion
de gestién de RRHH SAP SuccessFactors. Se

20
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ha instalado en un hotel y a lo largo del afio

seird ampliando al resto de establecimientos.
Ademas esta estudiando la posibilidad de
implantar la suite completa de gestion de ca-
pital humano de SAP. A la vez, se esta plan-
teando la implantacién de SAP Hybris para
desarrollar marketing contextual y en tiem-

po real.
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El pedido en la tienda

Hace menos de una década que al-
gunos analistas estaban obsesiona-
dos por anunciar “la muerte de las
tiendas”, pero las tiendas han de-
mostrado ser sorprendentemente
resistentes y flexibles a dia de hoy.
Por lo tanto, 2017 seguira viendo
como los comercios las aprovechan
para aumentar su ventaja de ma-
nera inteligente.

$ Mark Thomson, director, retail and
hospitality EMEA de Zebra Technologies

La clave de este resurgimiento es el aumen-
to de “clic y recoger”. Lo que permite a los
comercios fisicos recuperar la ventaja com-
petitiva sobre el comercio electronico. Segun
varios estudios, los clientes que acuden a las
tiendas a recoger los productos generalmen-

te compran articulos adicionales. El estudio

de IMRG y CollectPlus predice que continua-
réa aumentando su popularidad a una tasa
de crecimiento del 20 % al afio. De hecho, el
servicio esta alcanzando tanta popularidad
que algunos supermercados permiten que
los clientes hagan su encargo antes de las
nueve de la mafana.

Los minoristas no deben solo maximizar
la ventaja, sino también hacer que la expe-
riencia del cliente sea excelente y Unica. Los
sistemas y procesos de pedidos no pueden

defraudar al retailer.

“Los sistemas y procesos
de pedidos no pueden

defraudar al retailer”
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Mark Thomson, director, retail and
hospitality EMEA de Zebra Technologies

Hacer de la tienda el escaparate de la
marca
Cuando los clientes acuden a la tienda a re-

coger el pedido, los comercios deben tener
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“Se debe garantizar una
recogida rdpida y sin
complicaciones, con colas
reducidas al minimo para
garantizar que los clientes

utilicen el servicio”

en cuenta los “conceptos basicos de las me-
jores practicas”. Es vital que se proporcione
un punto de recogida claramente sefializa-
do. Se debe garantizar una recogida rapida
y sin complicaciones, con colas reducidas al
minimo para garantizar que los clientes utili-
cen el servicio.

Es importante que las tiendas tengan consis-

tencia y se puedan encontrar los productos

sin dificultad. Pero hay muchas mas cosas

que se pueden ofrecer a los consumidores,
como la posibilidad de ver o probarse un ar-
ticulo en el momento y luego en la tienda.
Este tipo de iniciativas mejoran la experien-
cia del cliente, ademas permite que el articu-
lo este de nuevo en circulacion rapidamente.
Merece la pena pensar lo que esta en juego

en el mercado actual. Es el momento ade-
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cuado para que la opcién clic y recoger ten-
ga éxito. Un reciente estudio de Doddle afir-
ma que el 84 % de los clientes consideraban
exasperante esperar en casa para recoger
un producto, de hecho, el 50 % ha decidido
no comprar online por las opciones de en-
trega poco satisfactorias. Lo que ofrece una
gran oportunidad para que siga creciendo la

tendencia de clic y recoger.
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;Por qué es necesario conocer los precios
de los competidores online?

En la situacién actual del mercado es
dificil diferenciarse de la competencia.
El cliente, como Internauta, esta cons-
tantemente buscando articulos al mejor
precio. Esta actividad se ha convertido
en un hobby, ya que cada vez hay mas
espaioles que aprovechan los tiempos
muertos para buscar productos, aun-
que no vayan a comprar. Y, segun da-
tos de la consultora Nielsen, cuatro de
cada diez espaiioles estan dispuestos a
pasarse a la cesta de la compra online.
Ademas el consumidor se esta transfor-
mado y se esta convirtiendo en un “To-

SOLUCIONES E tal Consumer”, un término acuiado por
INNOVACION esta consultora, que significa que esun  Ante este panorama, el comercio tiene  cia y atraer al cliente. Una estrategia co-
comprador “todoterreno”, que compra que disefiar una buena estrategia de pre-  rrecta ofrece numerosas ventajas como
tanto online como en tiendas fisicas. cios para diferenciarse de su competen-  la mejora del posicionamiento en el mer-
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cado, una adecuada definicién de
las ofertas y las promociones, una
mejora del margen y un impulso
para fidelizar al cliente.

Uno de los primeros pasos para
llevar a cabo esta tarea es cono-
cer los precios de los competi-
dores para ver en qué areas les
podemos superar. A la hora de
realizar esta tarea los métodos
manuales como anotar en hojas
de calculo. Este sistema puede
parecer mas econoémico, pero a
largo plazo es poco efectivo, pue-
de contener mas errores y ocupar
el tiempo del personal que podria

estar dedicado a otras tareas.
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real que permiten conocer mejor
a los competidores como al mer-
cado con el fin de agilizar la toma
de decisiones.

Una de esta soluciones es la que
propone la empresa Netrivals,
especializada en pricing para
marcas y retailers. Esta compa-
fila cuenta con un software que
monitoriza los precios de la com-
petencia para ayudar tanto a las
marcas como a los minoristas a
optimizar su estrategia de pre-
cios. Sus sistemas comparan mas
de 300 millones de productos de
manera diaria para que sus clien-

tes puedan aprovechar las venta-

Las soluciones de jas del big data.

Para solventar este problema hay solucio-

nes de monitorizacion de precios en tiempo

SOLUCIONES E monitorizacion de precios

INNOVACION » ‘
[ i QUE ES NETRIVALS?
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CONOCER MAS SOBRE LA

SOLUCION DE NETRIVALS

agilizan la toma de

decisiones


https://www.netrivals.com/es/rastreador-de-precios-de-la-competencia
https://www.youtube.com/watch?v=l4MTY5RpUqs
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